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RESUMEN EJECUTIVO
La empresa Xaguara - Clay Crafts se dedicará a la producción (con algunos procesos
subcontratados) y comercialización de artesanías boyacenses en cerámica de barro,
específicamente floreros y juego de macetas. Trabajará con los artesanos de la región, con el
objetivo de desarrollar diseños únicos e innovadores (con figuras en relieve) que representen la
riqueza cultural

colombiana

y europea,

conquistando así

mercados

internacionales.

Adicionalmente, los productos de la compañía incluirán la implementación de pintura y barnices
ecológicos en su elaboración, mano de obra calificada, canales de distribución eficientes,
mejoramiento de la calidad y disminución de imperfecciones propias de la actividad; permitiendo
así un beneficio social a través de empleos directos e indirectos, capacitaciones técnicas,
donaciones a instituciones educativas y la creación de la fundación Xaguara;

y

medioambientalmente, mediante el uso de materias primas con una baja cantidad de compuestos
orgánicos volátiles (VOC), evitando enfermedades respiratorias futuras para la comunidad.
La idea de negocio surge de la poca o nula participación que tienen los talleres artesanales en
las exportaciones de sus productos, pues solo el 1,3% de los artesanos colombianos logra llevarlas
al exterior, las principales ventas las realizan en su municipio de origen (85,16%) y solamente el
3,45% en otros departamentos (Artesanías de Colombia, 2016). Adicionalmente, se evidencia que
existen debilidades muy marcadas en los procesos de comercialización, desconocen mecanismos
de planeación en la producción y no han desarrollado modelos de especialización por tareas,
marcando una baja productividad del trabajo; sumado al hecho de que las artesanías
latinoamericanas son apetecidas y ampliamente valoradas en mercados internacionales,
especialmente los europeos, siendo esta una oportunidad de negocio para la compañía.
El objetivo de este proyecto, entonces, es contribuir a la generación de empleo y al
mejoramiento de la calidad de vida de los artesanos, su familia y algunos grupos de la comunidad
en general; buscando la distribución de las artesanías en mercados internacionales, a través de la
implementación de estrategias de diferenciación, donde los consumidores puedan sentirse únicos,
y asesorados en cuanto a tendencias y combinación de colores en sus hogares, además de conocer
a los verdaderos artistas, las diferentes etapas de su proceso de producción y la responsabilidad
tanto social como ambiental con las que Xaguara contará.
Después de realizar el estudio pertinente, se determinó que el mercado meta será Alemania en
el corto plazo, Francia y Bélgica en el mediano y largo plazo respectivamente; además se estableció
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que el total de la producción será exportada y que se cubrirá el 3% de demanda para este tipo de
productos en la ciudad de Berlín; comercializándolos mediante tiendas especializadas en
decoración como Exedra Möbel & Accessoires, quienes a través de contratos de distribución,
llevarán tanto floreros como juegos de macetas al consumidor final, promocionando a Xaguara
como marca comercial, junto con las ventajas competitivas y el valor agregado que ofrecerán al
público alemán.
Para que la empresa pueda iniciar sus operaciones, es necesaria una inversión de $3.700.000
COP que corresponden a equipo de cómputo y equipo de oficina (aportes que se realizarán en
especie por los socios), además de $65.257.989 COP por capital de trabajo para los tres primeros
meses, es decir, materia prima, nómina directa e indirecta, gastos administrativos y de ventas
(financiados con recursos propios de los socios, aportando cada uno el 50% del capital inicial).
Dado que los tres primeros años se arrendará tanto el taller como la maquinaria, hasta el 2020 se
invertirá en tornos, hornos y la planta de producción artesanal por valor de $46.000.000 COP con
el fin de controlar el proceso en su totalidad; dichos recursos serán financiadas a través de una
política de reinversión de utilidades desde el primer año. Como se verá en detalle, a lo largo del
desarrollo del plan de negocios, tanto las cantidades a vender como los precios aumentarán para
cada año, iniciando el 2017 con 1.431 unidades entre floreros y macetas hasta 1.703 en 2021, con
precios de 79 Y 74 USD respectivamente para el primer año, y 92 y 85 USD para el último año.
Siguiendo esta relación, el VPN del proyecto es de $16.313.839 COP, con una TIR del 28.56%
contra una TIO del 18%, la inversión inicial será recuperada a lo largo del tercer año (Payback
period) y la utilidad neta promedio será de 18.20%; concluyendo tanto con el VPN como con la
TIR la aceptación del proyecto, sin embargo, es importante destacar que el valor de esta última se
debe al bajo nivel de inversión inicial, los bajos costos de producción, el precio de venta en moneda
extranjera y la reducción de impuestos al aprovecharse los beneficios tributarios. Finalmente, a
través de una pequeña descripción se observa que el proyecto es viable, la inversión inicial no es
alta, no existen barreras de entrada importantes ni requerimientos legales o ambientales especiales
para su desarrollo, adicionalmente, la idea de negocios es innovadora y promete cautivar al
mercado a través del diseño y la calidad; por esto, se invita al lector a desarrollar una lectura
completa y detallada de este plan de negocios y de cada una de las partes que lo componen.
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1. ELEMENTOS DE PLANEACIÓN ESTRATÉGICA
1.1 JUSTIFICACIÓN DE LA EMPRESA
La empresa Xaguara – Clay Crafts pretende incursionar en los mercados internacionales,
especialmente Alemania, con artesanías boyacenses en cerámica de barro, haciendo uso de un
componente de exclusividad que los diferenciará de la competencia, a través de diseños únicos e
innovadores, elaboradas a mano en su totalidad y con la implementación de materias primas
amigables con el medio ambiente. Es importante destacar, que el barro utilizado se considera de
mayor calidad al tener un doble proceso de purificación, contribuyendo así, a una disminución
significativa de las imperfecciones propias de la actividad, pero sin perder la esencia característica
de este tipo de productos. Por estas razones, se decidió tomar la figura de tercerización hasta el
tercer año, luego productora desde el cuarto, mediante la compra y adquisición del taller y
maquinaria, para que sea la misma compañía quien controle cada una de las etapas del proceso
productivo, con unos estándares predefinidos confidenciales y supervisados constantemente. Los
conocimientos en finanzas y comercio internacional de los socios fundadores, permiten diseñar
estrategias para que sus productos lleguen a los mercados extranjeros potenciales, inicialmente
Alemania dado su estabilidad política y económica, su PIB Per cápita, el ser la cuarta economía
más importante del mundo y el motor económico de la Unión Europea. Dado que en el corto plazo
el país objetivo para la internacionalización de la empresa es dicho país, se busca aprovechar la
oportunidad que ofrecen las tendencias actuales por comprar productos de decoración elaborados
a mano, únicos y enfocados hacia la responsabilidad social y ambiental; logrando alcanzar
reconocimiento y posicionamiento en el segmento que se pretende cubrir.
De igual manera, la empresa justifica su razón de ser al ir de la mano con el plan de desarrollo
2014-2018 para la región Centro-Oriente y Bogotá D.C que incluye los departamentos de Boyacá,
Cundinamarca, Norte de Santander, Santander y Bogotá D.C, teniendo como enfoque principal
potenciar la conectividad para crear alianzas y de esta manera lograr una integración regional; es
decir, reunir a diferentes artesanos con el fin de involucrarlos en el desarrollo y expansión de la
compañía, uniendo mano de obra calificada para la realización de nuevas líneas de productos, tanto
en la parte de diseño como de materia prima en barro o arcilla. Al realizar una integración de varios
proveedores y mano de obra, se beneficiará Xaguara y sus empleados, al mejorar problemas de la
comunidad rural en cuanto a estabilidad económica, oportunidades, estabilidad laboral y los
procesos de planificación, manufactura y logística. Otro aspecto destacable, es el crecimiento verde
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y la gestión de conocimiento, que va de la mano con la implementación de materias primas
ecológicas y de capacitación continua sobre tendencias, técnicas e innovación que también serán
impartidas, a través de sus propios creadores y actores públicos como Artesanías de Colombia,
ProColombia y la Cámara de Industria y Comercio Colombo-Alemana. Cabe resaltar que se
buscará el apoyo que otorga el Gobierno Nacional a los proyectos asociativos que fomenten la
integración y competitividad de la capital colombiana con sus departamentos vecinos, adicional al
uso apropiado de recursos naturales, con el fin de generar mayor impacto en la región tanto en
factores económicos, sociales y ambientales (DNP, 2014).
UBICACIÓN Y TAMAÑO DE LA EMPRESA
La empresa estará ubicada en la ciudad de Facatativá, Cundinamarca, donde se llevarán a cabo
todas las operaciones comerciales, financieras y administrativas que se requieran, además del
almacenamiento de cada uno de los productos. El taller de producción, se encontrará ubicado en
Raquirá-Boyacá, donde se trabajará, a través de un contrato de prestación de servicios
(subcontratación), con artesanos para los procesos de relieve y pintura. Sin embargo, dado que el
100% de la mercancía se destinará a la exportación, no se contará con un punto de venta físico en
Colombia.
Por otro lado, de acuerdo a la Ley 590 de 2000 conocida como la Ley Mipymes y sus posteriores
modificaciones, la empresa Xaguara – Clay Crafts está clasificada como microempresa (Congreso
de la República, 2004), pues contará con menos de 10 empleados y sus activos totales (excluida la
vivienda) no superan los 500 SMMLV (344.727.500 pesos colombianos para el 2016).
1.2 MISIÓN
Xaguara - Clay Crafts es una empresa dedicada a la producción y comercialización de artículos
decorativos y artesanales para el hogar, cumpliendo las tendencias del mercado y satisfaciendo las
necesidades de sus clientes con un alto valor agregado. Implementa políticas de responsabilidad
social, contribuyendo con el mejoramiento de la calidad de vida de los artesanos, sus hijos y la
comunidad en general.
1.3 VISIÓN
Para el año 2021, Xaguara - Clay Crafts será reconocida en el mercado alemán, dentro de las
empresas de estilo y decoración de interiores y exteriores, donde tendrá una participación
aproximada al 5%, logrando posicionar su marca en las principales ferias locales para dicho país.
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Se consolidará también la Fundación Xaguara, que contribuirá con la educación de los hijos de los
artesanos y además promoverá el desarrollo y la preservación de la cultura artesanal colombiana.
1.4 OBJETIVOS DE LA EMPRESA


Ilustración 1: Imagen
corporativa de la empresa
con el medio ambiente, siguiendo las tendencias del mercado, en
Xaguara
cuanto a formas, colores y diseños, lanzando al mercado 2
Elaborar productos de alta calidad, únicos, innovadores y amigables

colecciones por año.


Incursionar con una participación inicial del 3% en el mercado de
decoración de Berlín-Alemania para el primer año.



Posicionar la marca en el mercado de decoración en los países de
Alemania, Francia y Bélgica para corto, mediano y largo plazo
respectivamente.



Crear nuevas unidades de negocio relacionadas entre sí y que sean
totalmente artesanales en su proceso de producción.



Mejorar permanentemente la calidad de vida de los artesanos,
brindándoles condiciones de trabajo adecuadas, generando un

Fuente: Diseño propio

ambiente laboral y un desarrollo organizacional que propicie en
ellos el sentido de pertenencia y se sientan parte activa de la compañía.
2. MERCADOS
2.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS
2.1.1 JUSTIFICACIÓN Y ANTECEDENTES DEL PROYECTO
El sector artesanal colombiano cuenta con aproximadamente 300.000 artesanos; de los cuales
solo el 1.3% de ellos logra exportar sus productos de forma ocasional, pues las principales ventas
las realizan en su municipio de origen (85,16%), siendo esta, en la mayoría de los casos, la única
fuente de ingresos para los municipios artesanales. Situación generada por la falta de innovación
en los productos, deficiencias en la calidad, desconocimiento de mecanismos de planeación en la
producción y el desarrollado de modelos de especialización por tareas para cubrir grandes pedidos,
sumado con las fuertes debilidades en los procesos de comercialización que en su conjunto marcan
una baja productividad del trabajo y altos costos de producción, restándoles competitividad y
abriéndole paso a los productos similares del mercado industrial ofertados a un menor precio.
5

El desarrollo del proyecto está sustentado en la búsqueda de soluciones a los principales
problemas que presenta el sector artesanal colombiano, pues de no superarlos como lo menciona
Artesanías de Colombia, existe el riesgo de que muchas de estas actividades tiendan a desaparecer
en el mediano plazo (2016). Por lo tanto, se ve la oportunidad de mejorar los productos en barro
que ofrecen los artesanos de Raquirá-Boyacá, a través de diseños únicos e innovadores que
representen la riqueza cultura colombiana y les permitan conquistar nuevos mercados (como
europeos), incluyendo nuevas tendencias en su elaboración como la implementación de pintura y
barnices ecológicos, mano de obra calificada, canales de distribución eficientes, mejoramiento de
la calidad y disminución de imperfecciones propias de la actividad; permitiendo un beneficio social
y medioambiental para la comunidad. El objetivo de la empresa Xaguara – Clay Crafts es contribuir
a la generación de empleo y al mejoramiento de la calidad de vida de los artesanos, su familia y
algunos grupos de la comunidad; mediante la construcción de un tejido social, a través de una
economía solidaria y de bienestar; buscando la distribución de las artesanías en mercados
internacionales, a través de la implementación de estrategias de diferenciación, donde los
consumidores puedan conocer a los verdaderos protagonistas en esta actividad, entregándoles una
postal del artesano realizando cada producto y las diferentes etapas de su proceso de producción,
caracterizado por la responsabilidad social (Ver anexo A en Word).
2.1.2 ANÁLISIS SECTORIAL
2.1.2.1 PRODUCCIÓN Y PARTICIPACIÓN DENTRO DEL PIB
Gráfica 1: Producción bruta sector artesanías. Código CIIU 239

Millones de Pesos

$10.500.000
5,62%

$10.000.000
$9.500.000
$9.000.000

$9.254.736

4,86%
$8.763.243

$8.500.000
$8.000.000
2012
CIIU 239

2013

5,80%
5,60%
$10.004.545
5,40%
5,20%
5,00%
4,80%
4,71%
4,60%
4,40%
4,20%
2014(p)

Participación en la Producción total Bruta

Fuente: Elaboración propia a partir de cifras de la Encuesta Anual Manufacturera (DANE).

Identificando la actividad económica a través de la Clasificación Industrial Internacional
Uniforme (CIIU), la producción de artesanías en cerámica se ubica en la división 239 que
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corresponde a fabricación de productos minerales no metálicos, y de forma más específica al
código CIIU 2393 (Fabricación de otros productos de cerámica y porcelana); dicha clasificación
corresponde a la versión 4.0 del código. Sin embargo, para efectos de datos previos, la versión 3.1,
el código correspondiente a esta actividad económica es 2691, para fabricación de productos de
cerámica no refractaria, para uso no estructural. En este orden de ideas, la gráfica 1 presenta los
niveles de producción para este sector, en los últimos tres años disponibles, contrastada con la
producción bruta industrial colombiana.
De acuerdo al DANE (2015), la producción bruta de esta actividad industrial creció en 5,1%
entre 2012-13 y un 8,1% entre 2013-14. Adicionalmente, se presenta una participación dentro del
total de la producción nacional alrededor del 5% para el periodo estimado, sin embargo, dado que
este es un grupo de clasificación muy amplio, es preciso ver que realmente lo que se denomina
como la economía cultural ha aportado al PIB en los últimos años un 3%, y que se espera para el
año 2016, esta cifra aumente al 3,6% (La República, 2015).
Algunos de los retos que enfrenta el sector de artesanías en general, de acuerdo a la ex ministra
de cultura Araceli Morales, son la falta de diseño (donde el país está haciendo grandes avances), la
falsificación de productos (como la polémica por sombreros ‘vueltiaos’ hechos en china), y el alto
porcentaje de desarrollo de la actividad en pequeñas unidades productivas y de forma individual
(Revista Dinero, 2015).
En cuanto a la concentración de la población artesanal en Colombia, según el último censo
artesanal del DANE (Artesanias de Colombia, 1998), los principales departamentos donde se
concentran los artesanos son Nariño (14,34%), Sucre (10,06%), Córdoba (9,34%) y Boyacá
(8,43%), donde los oficios más importantes se caracterizan por tejeduría (57,52%), madera
(13,48%) y cerámica (7,37%).
2.1.2.2 POLÍTICAS COMERCIALES DEL SECTOR
El primero de marzo del año 2013 entró en vigencia el acuerdo comercial entre la Unión
Europea, Colombia y Perú, en el cuál se pactaron la reducción de barreras arancelarias y no
arancelarias entre los países implicados, con el fin de mejorar las relaciones comerciales e
incentivar el comercio. Para los productos del sector de artesanías de cerámica, específicamente de
la subpartida 69.14.90, fueron clasificados dentro de la categoría de bienes 0, es decir que, como
se especifica en la sección B del acuerdo:
…los aranceles aduaneros sobre mercancías originarias de Colombia (en adelante mercancías originarias)
establecidos en las líneas arancelarias de la categoría de desgravación <0> en el cronograma quedarán libres
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de todo arancel aduanero a partir de la fecha de entrada en vigor del presente acuerdo (Official Journal of the
European Union, 2012).

Anterior al acuerdo, los aranceles para este tipo de productos en Alemania eran del 3%,
actualmente, la comercialización de estos bienes queda sujetos a normas de origen.
2.1.3 ANÁLISIS DEL MERCADO
2.1.3.1 DIÁGNOSTICO

DE

LA

ESTRUCTURA

ACTUAL

DEL

MERCADO

NACIONAL
Como se evidenció con los datos proporcionados en el apartado anterior, en el último censo
artesanal se determinó que 300.000 personas producen artesanías en Colombia, representando el
15% de población que trabaja en la industria manufacturera y que es una actividad que se realiza
especialmente en lugares donde habitaron o habitan indígenas, transmitiéndose de generación en
generación (Artesanias de Colombia, 1998). Según un artículo del periódico El Tiempo, el sector
artesanal en Colombia posee una gran proyección internacional al contar con productos que
representan su cultura, adicional al alto grado de diferenciación, innovación y calidad (2005); sin
embargo, los bienes que logran llegar al exterior son muy pocos en comparación con la cantidad
total que producen los artesanos colombianos.
2.1.3.2 DIÁGNOSTICO DE LA ESTRUCTURA ACTUAL DEL MERCADO ALEMAN
Luego de realizar un análisis de mercado entre 186 países y una matriz de selección que se
describirá más adelante, se determinaron como mercados meta: Alemania a corto plazo, Francia y
Bélgica para mediano y largo plazo respectivamente. Este sector de artesanías (Skilled Craft en
inglés) es el corazón del segmento de PYMES en Alemania, otorgando una oferta amplia,
diferenciada y de alta calidad en productos y servicios. Adicionalmente, en contraste con el resto
de la industria en la que se observan grandes cambios, este sector presenta pequeños avances como
parte del cambio o la solución al entorno global (ZDH, 2016). Sin embargo, los productos que se
ofrecen en dicho mercado son muy diferentes a los que Xaguara, ofertará en este país, pues son
productos elaborados a mano, con técnicas tradicionales, con impacto social y además con
materiales nacionales, propios de las regiones latinoamericanas, como lo es el barro.
Según un estudio de viabilidad para la exportación de artesanías elaboradas en guadua a
Alemania (Palomino O. &., 2007), las artesanías son artículos cuya motivación de compra se ve
marcada por tendencias de la moda, situación cultural y capacidad adquisitiva del consumidor,
entre otros.
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La diferenciación es uno de los factores que más influyen en las decisiones de compra de
artículos artesanales, derivado de la concepción de que son únicos, llamados por eso “artículos
Hard-to-find”. La calidad de los productos es un factor clave, permite al cliente poner agua en los
floreros o materas sin miedo a que se dañen. En el momento de comprar, también se tiene en cuenta
la conveniencia, es decir, la manera en que se acopla a los gustos del cliente y el grado de
satisfacción que brinda a sus necesidades. Finalmente, es necesario analizar el uso final que el
consumidor desea darle al producto, pues en algunos casos es vital la presentación, la promoción,
la selección de la publicidad y el canal de distribución para el producto.
En cuanto al tamaño del mercado alemán y el poder adquisitivo de su población, es destacable
que los consumidores permiten la apertura a nuevos proveedores y marcas que ofrezcan un buen
producto en el ámbito de las artesanías. Se buscan productos Premium con un incremento
significativo por productos altamente diferenciados, e incluso únicos para el segmento
económicamente más alto; los segmentos de ingresos anuales relativamente alto o medio-alto son
los que registran mayores gastos en artículos de decoración, accesorios o joyería (PRO
ECUADOR, 2012). Anudado a ello, existe un mayor interés en bienes que se identifiquen como
ecológicamente amigables y saludables, principalmente en los estratos de mayores ingresos y los
alemanes tienen especial interés en productos que involucren beneficios para la salud y valoran la
trazabilidad del producto (Prom Perú, 2014).
2.1.3.3 MERCADO OBJETIVO
El target group de la empresa Xaguara - Clay Crafts corresponde a tiendas especializadas en
decoración de hogares pertenecientes a un mercado Premium o de gama alta, quienes manejen en
sus líneas de productos ofertados, objetos innovadores y originales, dirigidos hacia un segmento
de consumidores medio-alto en ingresos.
Clientes finales: Hombres y mujeres ubicados en Berlín-Alemania, de 45 años en adelante, con
un nivel de ingresos medio-alto. Personas que aprecian la cultura y la diversidad a través de
artesanías, buscan objetos únicos, ecológicos y de excelente calidad con los cuales se vean
representados, pues desean que sus hogares luzcan impactantes y originales.
2.1.3.4 JUSTIFICACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO
Para determinar el país meta internacional, se realizó una matriz de selección en el que se
tomaron en cuenta 186 países. Inicialmente, se establecieron que los parámetros cuantitativos a
evaluar de la tabla 1, acordes a la segmentación del mercado objetivo y la información necesaria
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de cada país, serían: las importaciones de cerámica correspondientes a la subpartida 69.14.90, el
cumplimiento de contratos, los costos para importar, el PIB per cápita, apertura y facilidad de hacer
negocios, políticas y regulaciones medioambientales y negocios e innovación ambiental; de allí
fueron seleccionados 21, por lo que se ponderó cada variable en relación con el peso que cada una
tenía y la puntuación obtenida, para así obtener los países con las calificaciones más altas para esta
matriz: Alemania (77,64%), EEUU (72,66%), Francia (71,11%), Bélgica (70,56%), Dinamarca
(70,45%), Austria (69,05%), Países Bajos (68,92%), Noruega (65,69%), Australia (60,49) y Japón
(59,20%).
Tabla 1: Indicadores cuantitativos de la matriz de selección país
INDICADORES CUANTITATIVOS
No.

1

Indicador

Importaciones de los países de la subpartida

2

PIB PER CAPITA

3

Apertura comercial y facilidad para hacer
negocios

4

5

Costo para importar

Cumplimiento de contratos

Rango de selección

>5000

> 10.000

> 60

< 600

>50

Ponderación

Justificación

19%

Este indicador permite medir el valor total de la importaciones de cada país (en
2014), para la subapartida 691490 (Manufacturas en cerámica excluidas
porcelamica o china). Los datos tomados de la base de datos de TRADEMAP,
buscan seleccionar a aquellos países, de los 186 del estudio, que estan por
encima del promedio correspondiente a 5.000 USD. Este es un primer indicador
de la demanda potencial de las diferentes naciones hacia este tipo de
productos.

20%

El PIB per capita es un indicador de la capacidad adquisitiva de los habitantes
de un país, y dado que el target group al que la empresa se enfoca esta en el
segmento alto, se seleccionaron aquellos países que tenga un valor superior a
10.000 USD, por ser el promedio de los datos en estudio. Fuente: Banco
Mundial.

10%

La apertura y facilidad para hacer negocios en un país muestra los obstáculos
burocráticos y legales por lo que tiene que pasar, tanto un empresario nacional
como extranjero, al querer incursionar en un nuevo negocio en dicho país. Este
indicador esta contemplado en el Doing Business 2015, y se busca seleccionar a
los países que tienen una apertura de negocios mayor al 60%, teniendo mayor
puntaje aquellos que se acercan al 100%.

18%

El costo para importar en cumplimiento fronterizo refleja el tiempo y el costo
(excluido los aranceles) relacionados con el cumplimiento de la regulación
aduanera de la economía y regulación relativa a otras inspecciones que son
obligatorias para que el cargamento, cruce de la frontera del país, como
también el tiempo y el costo del manejo en su puerto o frontera. Los datos
fueron seleccionados del Doing Business 2014 y se busca que sean menores a
600 dólares, que es el promedio de los países.

9%

Se selecciona este indicador para evaluar el grado en que se cumplen los
contratos dentro de dicho país; se determina un rango de selección mayor al
50% debido a que al ser una empresa pequeña que empieza a abrirse al
mercado internacional necesita contar con la confianza de que el comprador
cumplira con sus obligaciones.

Evalua y califica las políticas y regulaciones medioambientales al interior de un
país, en una escala de 1 a 7, siendo 7 la mayor calificación. Dado que nuestro
productos serán pintados con pintura ecológica que cuente con certificaciones
medioambientales, es importante seleccionar los países que tengan una
calificación mayor a 3 puntos. Los datos se tomaron del informe The Global
Information Technology Report 2015.

7

Políticas y regulaciones medioambientales

>3

12%

8

Negocios e innovación ambiental

>3

12%

Según The Global Information Technology Report 2015, este indicador hace
referencia a las innovaciones en el entorno ambiental y a los negocios que se
manejan con este componente; por lo que al igual que el anterior indicador es
importante seleccionar aquellos países que tengan una calificación superior a 3
puntos.

100%

Fuente: Elaboración propia

Para finalizar la matriz de selección, se aplicó otro filtro de variables cualitativas (tabla 2) a
factores como si se tenía tratados o acuerdos comerciales, preferencias arancelarias con Colombia,
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preferencias por productos elaborados por países en vía de desarrollo, regulaciones ambientales y
consumidores sofisticados. Al concluir el proceso, arrojó como resultado a Alemania como
mercado meta, siendo este país el que obtuvo la ponderación más alta sobre los indicadores
cuantitativos. Sin embargo, para confirmar su viabilidad y seleccionar el mejor país entre las 10
opciones que se tenían, se aplicaron los filtros de indicadores cualitativos y Alemania cumplió con
todos ellos.
Tabla 2: Indicadores Cualitativos de la matriz de selección país
INDICADORES CUALITATIVOS
No.

Indicador

Rango de selección

Justificación

1

Tratado o acuerdo comercial

SI

2

Preferencia arancelaria

SI

Este indicador es fundamental para definir si el pais destino tiene un tratado
con Colombia pues será mucho mas facil la relación comercial.
Este indicador especifica si a raíz de los tratados comerciales Colombia cuenta
con una desgravación o beneficio arancelaria para la subpartida 691490 (las
demás manufacturas de productos cerámicos).

3

Preferencias hacia productos de países en vía
de desarrollo

SI

Es una oportunidad para la empresa aquellos países de otros continentes que
tienen preferencia por productos elaborados en países en vía de desarrollo,
especialmente Colombia, descritos en los informes de ProColombia.

4

Regulaciones Ambientales

SI

Estas regulaciones ambientales hacen referencia a etiquetas ecológicas,
reglamentaciones especiales en cuanto a los componentes de las pinturas y a
los empaque y embalajes de las mercancías.

5

Consumidor Sofisticado

SI

Para nuestra empresa es importante que los consumidores de dichos países
sean sofisticados, les gusten los productos con alto valor agregado,
componente de exclusividad y esten dispuestos a pagar un alto valor por los
productos que los merecen.

Fuente: Elaboración propia

Alemania es una economía viable, según la guía de mercado elaborada por Promperú (2014),
es la cuarta economía del mundo y la más importante de Europa, además de ser el tercer mayor
exportador e importador del mundo lo que lo convierte en un socio comercial de alto valor; también
se encuentra en el lugar 15 de ranking del Doing Business (World Bank, 2016), manteniéndose en
esta posición en los últimos años. Adicionalmente, según informes de Procolombia, las artesanías
colombianas procedentes de Boyacá son valoradas y consumidas en este mercado; mostrando una
oportunidad para ofertarlas y abrir las puertas hacía otros países de la comunidad europea por su
ubicación y por los acuerdos comerciales que se han suscrito con esa zona.
2.1.3.5 ESTIMACIÓN DEL MERCADO POTENCIAL
Según Ministry of Foreing Affairs (CBI, 2014), la producción europea de manufacturas de
cerámica entre el 2009 y el 2013 presentó un crecimiento promedio de 0,7% y un valor de 221
millones de euros en el último año; Alemania expandió el valor de su producción a una tasa de
crecimiento anual del 8%. En cuanto al consumo de manufacturas de cerámica en Europa, del 2009
al 2010 se evidenció un crecimiento del 12% y un valor de 413 millones de euros; sin embargo,
desde el 2010 ha caído un 15% en promedio anual con un valor de 283 millones de euros en 2013
11

(gráfico 2 y 3). Cabe resaltar en este aspecto, que Alemania es un país de consumo clave
representando el 10% del consumo en la Unión Europea.
Gráfica 3: Producción de
manufacturas de cerámica en
millones de Euros

Gráfica 2: Consumo aparente total
europeo de manufacturas de
cerámica en millones de Euros

Fuente: Eurostat 2014

Fuente: Eurostat 2014

2.1.3.6 CONSUMO APARENTE Y CONSUMO PER CÁPITA
Tabla 3: Consumo aparente de Alemania en relación a manufacturas de Cerámica 2012-2016 y
pronóstico para el periodo 2017-2021
PRODUCCIÓN
IMPORTACIÓN
EXPORTACIÓN
CNA
POBLACION
NACIONAL
CONSUMO
PERCAPITA
POBLACIÓN BERLIN
100%
10%
3%
1%

2012
$ 27.600.000
$ 35.039.000
$ 52.981.000
$ 9.658.000

2013
2014
2015
$ 32.200.000 $ 36.800.000 $ 32.747.400
$ 30.303.000 $ 25.849.000 $ 30.913.749
$ 54.200.000 $ 52.853.000 $ 54.251.526
$ 8.303.000 $ 9.796.000 $ 9.409.623

2016
2017
2018
2019
2020
2021
$ 33.336.853 $ 34.003.590 $ 34.785.673 $35.655.315 $ 36.546.698 $ 37.460.365
$ 31.470.196 $ 32.099.600 $ 32.837.891 $33.658.839 $ 34.500.309 $ 35.362.817
$ 55.228.053 $ 56.332.615 $ 57.628.265 $59.068.971 $ 60.545.696 $ 62.059.338
$ 9.578.996 $ 9.770.576 $ 9.995.299 $10.245.182 $ 10.501.311 $ 10.763.844

82.020.578

80.767.463

81.197.537

81.359.932

81.766.732

82.175.565

82.586.443

82.999.375

83.414.372

12%

10%

12%

12%

12%

12%

12%

12%

13%

83.831.444
13%

3.325.289
273.899
27390
974
32

3.358.542
235.471
23547
720
24

3.469.849
277.812
27781
1.002
33

3.357.803
388.344
38834
1.347
45

3.357.803
393.368
39337
1.382
46

3.374.592
401.235
40123
1.431
48

3.391.464
410.463
41046
1.490
50

3.408.422
420.725
42072
1.558
52

3.425.464
431.243
43124
1.629
54

3.442.591
442.024
44202
1.703
57

Fuente: Elaboración propia, datos tomados de TRADE MAP y CBI a marzo 2016

Geográficamente se plantea incursionar en el mercado de Alemania, específicamente la ciudad
de Berlín, debido a que es la ciudad que más se ajusta al perfil del consumidor, y que le permitirá
a la empresa lograr su aceptación y reconocimiento, al ser el primer mercado. Alemania contaba
con 81.359.932 habitantes en su territorio y Berlín con 3.357.803 para el año 2015, según datos
basados en el último censo del 2011 (Statistisches Bundesamt, 2015). Según el informe de
Promperú, el 66% de la población se encuentra entre los 15 y 64 años (2014).
El consumo general nacional aparente de Alemania en 2015 fue de 9.409.623 USD y dada la
población del país, el consumo per cápita para dicho año correspondió a 12%, que se obtuvo
dividiendo el consumo aparente entre la población nacional. Entonces si se quisiera cubrir, el 3%
del mercado de Berlín seria 1.347 unidades en promedio relacionando los años de 2012 al 2015.
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Pero en base a este análisis, se determinaron que se cubrirán 1.431 para el primer año de operación
de la empresa Xaguara, proyectando los datos en relación al PIB alemán y la población de la capital
que se tiene previsto para los años 2017-2021.Sin embargo, dado que los datos disponibles en la
base de datos del CBI y en Destatis Statistisches Bundesamt se encuentran hasta el 2014, se tuvo
que realizar proyecciones desde el 2015, para determinar las unidades a vender en relación al
periodo del proyecto (Ver anexo en Excel para mayor información).
2.1.3.7 SEGMENTO Y NICHO DE MERCADO
Según CBI (2014), los consumidores de manufacturas de cerámica (especialmente floreros y
macetas) se clasifican en tres segmentos mercado de baja, media y de alta gama; sin embargo, el
mercado objetivo del proyecto va enfocado en los mercados de alta gama o premium por el alto
valor agregado del producto, por el contenido social y ambiental a ofrecer; buscando tiendas
especializadas en decoración -para su comercialización- con estas características. Por el lado de la
segmentación demográfica, se tiene una clasificación en relación con el “Product factsheet: Vases
in Europe” desarrollado por el CBI (Centre for the Promotion of Imports from developing
countries): Personas mayores de 45 años, debido a que cambian gradualmente de ambiente y tiene
altos ingresos disponibles, orientan su gasto en artículos para el hogar; es el grupo de consumidores
que más gasta en artículos de regalo y decoración. Es importante resaltar que este segmento es uno
de los mayor y más rápido crecimiento ha evidenciado en los últimos años, llamados en inglés
“best agers”, quienes a su vez están interesados en productos provenientes de países en vía de
desarrollo y son los que más invierten en productos de decoración para el hogar (2014); siendo este
el perfil de los clientes finales.
2.1.3.8 PERFIL DEL CONSUMIDOR
El consumidor alemán otorga gran importancia a la hora de comprar artículos para el arreglo de
su hogar, las personas con un alto poder adquisitivo buscan constantemente productos de alta
calidad con diseños exclusivos, pintados a mano, formas innovadoras y que tengan alguna relación
con las tendencias de la moda; cada día se interesan más por objetos decorativos que sean idóneos
para mostrar su personalidad a los invitados a llevarlos a casa (CBI, 2014). Según Artesanías del
Perú (2016), otra característica que analiza el consumidor en el momento de hacer una compra es
responsabilidad social, pues le gusta adquirir artesanías que cuentan una historia sobre su
procedencia y proceso de producción, así como a las comunidades que beneficia; además de
conocer que el desarrollo de la cadena de producción cumple con estándares de protección al medio
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ambiente, buscando en ocasiones alguna certificación que lo respalde; dichos aspectos son
evaluados también por las tiendas especializadas quienes se encargan de distribuir ese tipo de
artículos.
2.1.3.9 IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES DE PRODUCTOS DE CERÁMICA
EN COLOMBIA
Gráfica 4: Exportaciones e Importaciones de productos cerámicos
en Colombia 2010-2014 (millones de USD FOB)
EXPORTACIONES

IMPORTACIONES

BALANZA COMERCIAL
$3.000
$2.000
$1.000
$$(1.000)

2010

2011

2012

2013

2014

$(2.000)

Fuente: Elaboración propia, datos tomados de TradeMap (A Abril del 2016).

Las importaciones que Colombia realizó del mundo de la subpartida 69.14.90 (demás productos
manufacturados cerámicos) fue por un valor de 1.939 mil USD para el año 2014. Desde el año
2010, ha presentado un crecimiento promedio del 35%, debido a que del 2012 al 2013 presento una
caída en 8%; sin embargo, para el 2014 se recuperó con un incremento en 67% respecto al año
anterior (TradeMap, 2016). Sus principales socios comerciales en este apartado son: Vietnam,
China, Italia, España y Alemania, representando estos el 84% del total de los productos importados.
En cuanto a las exportaciones que Colombia realizó al mundo de manufacturas cerámicas,
fueron por un valor de 534 mil USD para el año 2014, evidenciando que dicha subpartida se
importan más de lo que se exporta, presentando una balanza comercial deficitaria para este periodo,
agudizándose más en el 2014 con -1.417 mil USD. Desde el año 2010, ha presentado un
crecimiento promedio del 5%, pues del 2011 al 2013 presento una caída en 24%; sin embargo, para
el 2014 se recuperó con un incremento del 51% respecto al año anterior. Los principales destinos
de sus exportaciones son: Estados Unidos, México, Ecuador, Reino Unido y Ecuador; sin embargo,
es importante resaltar que tan solo el primer socio comercial cuenta con una participación del 56%
y un valor exportado de 300 mil USD (TradeMap, 2016).
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Las exportaciones colombianas del subsector manufacturas de productos cerámicos decorativos
son muy pequeñas en comparación con el rubro total de mercancías que se envían al extranjero. La
mayor participación se obtuvo en el año 2010 con un 0,0012% correspondiente a 459 miles de USD
comparado con 39.819.529 miles de USD como total exportado, en los siguientes años (2011-2013)
se presentó una caída generalizada en las exportaciones como consecuencia de la disminución de
la demanda global. Con esta situación, se puede analizar que existe una oportunidad para
desarrollar e incentivar la producción y comercialización internacional de este tipo de productos,
en busca de ampliar la participación de partidas diferentes a las petroleras y mineras en la oferta
exportable colombiana.
Gráfica 5: Participación de la exportaciones e importaciones de productos de cerámica en las
totales de Colombia 2010-2014
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Fuente: Elaboración propia datos tomados del DANE y Trade Map (A abril del 2016)

En cuanto a las importaciones, la mayor participación se obtuvo en el año 2014 con un 0,0030%
correspondiente a 1.938 miles de USD comparado con 64.027.610 miles de USD como total
importado, en los anteriores años (2010-2013) se evidencia un crecimiento constante a excepción
del año 2013, donde se presentó una caída como consecuencia de la disminución de la demanda
colombiana hacia ese tipo de productos; sin embargo, en 2014 se recupera considerablemente.
2.1.3.10

IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES DE PRODUCTOS DE

CERÁMICA EN ALEMANIA
En el caso de Alemania, las importaciones que realiza de manufacturas de cerámica
corresponden a un valor de 63.448 miles de USD para el año 2014. Desde el año 2010, ha
presentado un decrecimiento promedio del 1%, influenciada por la crisis que Europa ha estado
viviendo en los últimos años (TradeMap, 2016). Es importante resaltar, que este es uno de los
países que más demandan manufacturas de cerámica y que Colombia al solo exportar 3 mil USD
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tiene una oportunidad para incursionar en este mercado; además, Alemania no tiene una gran
participación de un socio comercial en especial, sino que en su mayoría representan solo el 12%,
abriendo posibilidades a que nuevos competidores incursionen en este mercado.
Gráfica 6: Exportaciones versus Importaciones de manufacturas
de cerámica de Alemania por país 2010- 2014

Fuente: Elaboración propia, datos tomados de TRADEMAP (a marzo 2016)

Por otro lado, Alemania exportó al mundo manufacturas de cerámica, por un valor de 110.680
mil USD para el año 2014, evidenciando que esa subpartida se exporta más de lo que se importa
con un crecimiento constante del 5% desde el año 2010, sin tener en cuenta al 2012 que tuvo una
caída del 12% (TradeMap, 2016). Cabe destacar que Países Bajos es el principal socio comercial
de Alemania tanto para importación como para exportación en este tipo de productos, mostrando
que, aunque Alemania venda gran cantidad de esta subpartida al exterior, siempre habrá lugar para
nuevos competidores que ofrezcan productos diferentes y llamativos (Promperu, 2014).
2.1.3.11

PRODUCTOS SUSTITUTOS Y PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

El consumo de productos artesanales es un aspecto muy subjetivo al gusto por el arte del
cliente. Es por esto que los productos potencialmente sustitutos para los floreros y macetas pueden
variar dependiendo del uso del objeto, ya sea decorativo o funcional, hasta el material o corriente
artística del lugar de procedencia. Estos se pueden clasificar en tres categorías:


Otros productos de alfarería: Por producto de alfarería se conoce como el realizado en barro o
arcilla, lo cual no solo comprende floreros y macetas, sino otro tipo de productos como vajillas
y demás artículos de uso doméstico.



Otro tipo de artesanías: Un cliente se ve atraído por otro tipo de artesanías, como hamacas,
mochilas, y otro tipo de accesorios personales y del hogar.
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Productos decorativos para el hogar: Corresponden a artículos que no son artesanales, pero
cumplen la misma función de ornamento u adorno dentro del espacio, como floreros y macetas
en otros materiales como vidrio, aluminio o madera.
Como productos complementarios se identifican arreglos florales tanto naturales como

artificiales que pueden colocarse en los floreros, también pueden hacer parte de este grupo
diferentes plantas para ser sembradas en las macetas que oferta la empresa Xaguara.
2.1.4 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA
2.1.4.1 ANÁLISIS PORTER
Para realizar el estudio de la competencia se desarrolló un análisis Porter, donde se toman las 5
fuerzas que afectan a la industria y a cada empresa nueva que quiera entrar a esta industria. Por lo
tanto, se procede al análisis:
-Poder de negociación de los proveedores. Existe una gran variedad de proveedores para los
insumos requeridos como la pintura, las cajas, entre

Gráfico 8: Análisis Porter

otros; lo que genera que el costo de cambio de uno al
otro sea nulo, por lo tanto, el poder de negociación con
los proveedores es bajo, a excepción del barro.
-Poder de negociación de los clientes. En Alemania
existen aproximadamente 120 tiendas de decoración
con especificaciones para productos de segmento alto,
lo que permite tener una variedad a la hora de escoger

Fuente: Elaboración Propia

los distribuidores en este país. Por lo anterior, se concluye un poder de negociación bajo de los
clientes.
-Amenazas de nuevos competidores. La entrada de nuevos competidores a la industria es alta,
debido a que no existen barreras de entrada, es decir, no se necesita altas inversiones, no hay leyes
que protejan las empresas existentes, existe variedad de proveedores y el mercado de decoración
es amplio. Además, existen competidores internacionales como lo son artesanías mexicanas y
artesanías peruanas, que tienen presencia nacional e internacional, y cuentan con canales de
distribución eficientes, por lo cual, se ratifica el alto riesgo de nuevos competidores tanto en el
mercado de artesanías como en decoración.
-Productos sustitutos. El sector de las artesanías está asociado con los productos de decoración
directamente, siendo este segmento bastante amplio. Por lo tanto, el hecho de encontrar gran oferta
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de productos decorativos en el mercado, se convierte en un foco de distracción para el cliente,
haciendo que cada producto sea una elección de decoración diferente, dependiente de los gustos y
las necesidades que cada uno tenga. Además, el costo de cambio de tienda para el consumidor es
nulo, lo que concluye una amenaza de productos sustitutos alta.
2.1.4.2 COMPETIDORES (INDIRECTOS)
Algunos de los principales competidores se describan en la siguiente tabla, es importante aclarar
que ninguno de ellos comercializa productos homogéneos ni similares a la propuesta de Xaguara.
Por lo tanto, se considera que las siguientes empresas, presentan productos sustitutos perfectos, lo
que los convierten en competidores indirectos. Se aclara también que, en el caso de Todo Raquirá,
aparte de ser un competidor indirecto, también podría presentarse como una figura de proveedor,
puesto que hace productos en barro crudo o sin ninguna transformación.
Tabla 4: Principales empresas del sector artesanías en Colombia con presencia en mercados
internacionales
IMPORTANTES COMPAÑIAS DEL SECTOR EN COLOMBIA
“Todo Raquirá”
“Productos de Colombia”
Es una empresa colombiana
enfocada en la producción de
macetas, floreros, fuentes y
lámparas, con una elaboración a
mano,
usando
técnicas
Ofrece una variedad de productos para la
tradicionales. Cuentan con oficinas
en Bogotá y Medellín, su fábrica se encuentra en Raquirá y comercialización internacional, entre ellos están los
exporta a diferentes países europeos entre esos Alemania; productos artesanales. Dentro de los que se encuentran
pero sus productos no cuentan con ningún valor agregado, ya hamacas, productos de caña flecha, mochilas wayuu,
entre otros.
que en su mayoría no están pintados.
“Artesanías Auténticas de Colombia”
“Artesanías de Colombia”
Es
una
empresa
enfocada
hacia
la
comercialización
de
artesanías hechas a
mano por hombres y
mujeres
de
etnias
indígenas. Dentro del
portafolio de productos
tienen accesorios, bolsos, hamacas, entre otros. Sus productos
ya han logrado incursionar en mercados alemanes.

Es una comercializadora
de productos artesanales
con gran reconocimiento
dentro del mercado de
Colombia. Además, cuenta
con capacitaciones para los
artesanos, con el objetivo
de aumentar su nivel de vida y de productividad.
Cuenta con un amplio portafolio de productos desde
hamacas, bolsos, accesorios, entre otros.

Fuente: Elaboración propia

2.1.4.3 ASOCIACIONES Y AGREMIACIONES
Entre las principales asociaciones relacionadas al sector artesanal colombiano se encuentran:
Ceramistas Artierra que se enfocan en la formación de identidad del arte y el servicio social, a
través de capacitaciones y facilita materias primas a los interesados en la elaboración de productos
en cerámica; Artesanías de Colombia que está vinculada al Ministerio de Comercio, Industria y
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Turismo, contribuyendo al sector de artesanías mediante la investigación, desarrollo, capacitación
y comercialización de productos artesanales a nivel nacional e internacional. Por otro lado, se
encuentra el Laboratorio de Diseño de Armenia-Quindío y el de Pasto-Nariño, los cuales coordinan
proyectos para desarrollar e impulsar el sector y las pequeñas empresas; también brinda asesoría y
asistencia técnica en diferentes áreas, desde procesos productivos hasta investigaciones de
mercado.

Finalmente, se encuentra el Centro de Investigación y Documentación Artesanal

(Cendar), cuya finalidad es recopilar y difundir información sectorial.
2.1.4.4 COMPETIDORES POTENCIALES
Tabla 5: Competidores potenciales que ofertan sus productos en Alemania
POOLE POTTERY

SHEURICH

NICK FRASER

Empresa de Reino Unido que vende
productos de decoración para el hogar,
entre esos floreros para el mercado
alto o Premium en toda Europa. Entre
los materiales que implementa para su
elaboración, se encuentra la cerámica
y algunos detalles son hechos a mano.
Lanzan al mercado colecciones con el
mismo diseño, pero en diferentes
formas o estilos de floreros. El precio
varía de acuerdo a su tamaño, desde 40
euros (42,5 USD) para 12 cm de alto y
135 euros para 40 cm (143.5 USD).

Empresa alemana líder en el mercado
europeo, en macetas tanto para espacios
cerrados como abiertos. Está enfocada
más que todo en segmento medio - alto
y sólo algunos de sus productos
elaborados en cerámica clasifican para el
mercado Premium; estos se encuentran
en un rango de 12 a 70 euros
dependiendo del tamaño (12.75 a 74.5
USD). Sin embargo, su oferta se centra
más en ventajas tecnológicas como un
sistema especial para el agua que reciben
las plantas, pero no en cuanto a diseños
o colores.

Empresa de Reino Unido, que
cuenta con floreros y macetas con
figuras geométricas dentro de su
portafolio, que representa el valor
agregado de la compañía, usando
como materia prima la arcilla. Es
importante destacar, que su oferta
de tamaños y diseños es muy
reducida,
enfocándose
en
productos pequeños que va desde
los 30 euros (32 USD) en un
tamaño de macetas y floreros de 17
cm de alto, hasta los 70 euros (74.5
USD) para 26 cm.
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Empresa mexicana, enfocada en la
comercializacion de artesanais propias
de su pais, tiene lineas de producto de
loza y cerámica. Destaca su variedad
de productos en técnica talabera,
siendo autóctonos de la región. Para la
linea de floreros en talabera, tiene un
precio promedio de 108 dólares, para
un florero de 50 cm de alto por 15cm,
de diámetro, mientras que para un
conjunto de macetas alrededor de 89
dólares.

Es una empresa mexicana, enfocada en
la comercialización de artesanías
Premium, donde reúne a los mejores
artesanos del país. Sus productos
elaborados a mano que cuentan con alto
valor agregado, lo que los convierte en
productos
totalmente
exclusivos.
Cuenta con una línea de floreros, en
diferentes técnicas. Los de cerámica
tienen un precio promedio de 185
dólares para un florero de 38 cm de alto
por 15 cm de diámetro.

Es una empresa peruana, enfocada
en
la
comercialización
de
artesanías. Cuenta con un gran
portafolio
conformado
por
artesanías de varios territoritos, con
diferentes técnicas. Son productos
en su gran mayoría elaborados a
mano por artesanos de su país y
cuenta con una gama desde la
media hasta una línea Premium.
Para este caso, cuenta con una línea
de jarrones con precios desde 86
hasta 165 dólares.

Fuente: Elaboración propia

El sector de artesanías es bastante amplio en cuanto a la gama de productos diferenciados que
se manejan, así mismo son muchas las empresas dedicadas a esto alrededor del mundo. Sin
embargo, cada una tiene un enfoque particular, de acuerdo a las influencias culturales que posean.
En este orden de ideas, empresas colombianas que pueden llegar a ser competencia son las
mencionadas en apartados anteriores; sin embargo, a nivel internacional otras empresas compiten
en el mismo mercado de macetas, floreros u otros artículos de alfarería o decorativos. Las empresas
anteriormente mencionadas, venden sus productos en Alemania de forma regular, tienen
reconocimiento en este mercado y comercializan sus productos en tiendas de decoración
especializadas y a través de ferias europeas como la de Ambiente, “Tendence” y “Christmas Wold”
en Frankfurt, Alemania.
2.2 ESTRATEGIAS DE MERCADO
2.2.1 CONCEPTO DEL PRODUCTO


FLOREROS: Elaborados a mano en su totalidad por artesanos colombianos, su estructura

está hecha en barro colado, al igual que el relieve de la figura principal. Cada uno de ellos contiene
pinturas de paisajes naturales o lugares emblemáticos tanto colombianos como europeos que
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resalten su cultura; implementando vinilos y resina ecológica en su proceso de producción. Cada
producto llevará el nombre del lugar al que hace referencia, al Ilustración 2: Floreros terminados
con relieve y pintura ecológica
igual que la firma del artesano quien lo elaboró, además en su
caja de presentación irá incluida una postal en inglés y en
alemán con la foto del artesano y un breve mensaje de este
hacia el cliente final.
Dado que son artesanías, ningún florero va a ser exactamente
igual a otro, además de que siempre se busca innovar con
formas, colores y trazos en los detalles. Se les puede colocar
agua en su interior junto con flores naturales, pues están
impermeabilizados para evitar filtraciones, o si prefiere, se

Fuente: Elaboración Propia

pueden usar como un objeto decorativo con flores artificiales.


MACETAS: Sus características son muy similares a la de los floreros, sin embargo, en este

caso se ofertan 3 tamaños de macetas en conjunto como un solo producto, teniendo el mismo diseño
Ilustración 3: Macetas terminadas con
pintura y resina ecológica

como se observa en la ilustración 3. El vinilo y la
resina

que

se

les

aplica

junto

con

el

impermeabilizante, permite que puedan usarse
tanto en espacios cerrados como abiertos.
Ambos productos son de consumo final, aunque
su comercialización será de forma indirecta, a
Fuente: Elaboración Propia

través de tiendas especializadas en decoración; es

decir no se les va a hacer ninguna modificación o transformación luego de que sean vendidos a los
retailers.
En cuanto y diseño y calidad, cada producto está enfocado en mostrar la capacidad que tienen
los artesanos colombianos para diseñar productos de alta calidad y mostrar la cultura de diferentes
lugares mediante pinturas plasmadas en cada florero u maceta. Por lo anterior, una parte de los
diseños estarán enfocados en plasmar la cultura colombiana, mediante paisajes representativos
como lo es el Parque Tayrona, la Ciudad Amurallada en Cartagena, entre otros, y representar la
cultura del país objetivo que en este caso es Alemania, esto con diseños del Brandenburg Gate, el
Castillo de Neuschwanstein, el Muro de Berlín, entre otros.
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El empaque para ambos productos es muy similar, cajas de cartón corrugado Kraft troqueladas
tipo maletín (tienen tapas de seguridad para mayor resistencia, especial para mercancías frágiles y
pesadas) hechas a la medida de cada producto, donde está protegido por papel burbuja y unas
láminas de icopor que inmovilizan en objeto, lo amortigua contra golpes y vibraciones, además de
que resguardan cada una de las paredes de la caja, pues tanto los floreros como las macetas son
mercancías frágiles. Para el transporte internacional, dado que es por vía aérea se implementará el
mismo empaque, más una protección con zunchos y grapas, además de forrar cada caja con plástico
vinipel calibre 8, comúnmente usado en mercancías de exportación.
Tabla 6: Medidas, pesos y empaques de los productos de la empresa Xaguara
FLORERO

MACETA PEQUEÑA

MACETA MEDIANA

MACETA GRANDE

Peso: 2 Kg

Peso: 0,5 Kg

Peso: 1,2 Kg

Peso: 1,6 kg

Empaque: 30cm x 30cm x
40cm

Empaque: 27 cm x 27 cm x 33 cm

Fuente: Elaboración propia

En cuanto a las fortalezas de los productos de la empresa Xaguara frente a su competencia, se
puede decir que están hechos 100% a mano, por artesanos colombianos, además sus pinturas son
ecológicas, y parte de su empaque es hecho con cartón reciclado, cumpliendo con uno de sus
objetivos de la compañía de ser responsable con el medio ambiente. Cada producto es único y
diferente al anterior, debido a que están hechos a mano, los trazos y el tono de las pinturas varía
según lo realice el artesano. Las pinturas cuentan con diseños modernos, siguiendo las tendencias
del mercado y representando la cultura del mercado nacional y extranjero. Adicionalmente, todo el
proceso productivo cuenta con supervisión, con el fin de garantizar la calidad final del bien. Por
otro lado, la mayor debilidad de Xaguara es que no cuenta con un amplio portafolio de productos
y tamaños a ofertar, además de que no cuenta con reconocimiento de la marca dentro del sector
tanto a nivel nacional como internacional.
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2.2.2 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCIÓN
En Europa, especialmente en Alemania, los productos de decoración para el hogar se
distribuyen como se observa en la ilustración 4. Sin embargo, los retailers o minoristas están
incrementando el contacto directo con los exportadores, eliminado a los intermediarios conocidos
como importadores mayoristas.

Como alternativas iniciales de distribución, se planteó la

posibilidad de usar canales indirectos como tiendas especializadas en decoración, de artesanías o
canales directos como ferias y hoteles.
Ilustración 4: Canales para introducir productos de decoración para el hogar en el mercado

Fuente: CBI – Ministry of Foreign Affairs – Channels and Segments Home Decoration in Europe

Sin embargo, la distribución se realizará de forma indirecta corta (Fabricante, detallista,
consumidor) y exclusiva, distribuyendo a muy pocas tiendas especializadas en decoración con
amplia cobertura, que tengan experiencia en el mercado y que logren atraer a clientes actuales que
tienen hacía los productos que ofertarán de la compañía Xaguara, pues su perfil va en línea con el
cliente final de esta última.
Como se mencionó anteriormente, el segmento final del mercado que pretende cubrir la
empresa Xaguara con su producto es muy específico, Exedra Möbel & Accessoires será la
encargada de la distribución y venta de floreros y macetas dentro de sus sucursales en Berlín, a
través de un contrato de distribución. Exedra es una tienda reconocida en el mercado por sus
productos en muebles y decoración para el hogar, tiene una evaluación de 4.7/5 por los
consumidores alemanes, resalta la calidad de sus productos, la variedad, la exclusividad, entre
otros; también tiene una línea de productos decorativos elaborados a mano. Por otro lado, dichas
tiendas se encargarán de la parte de promoción dentro de sus puntos de venta y en su tienda online,
en la que maneja tanto marcas nacionales como internacionales; además de que se harán
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responsables de la distribución entre punto de venta y el vínculo con el cliente directamente. Se
planea un término de negociación DDP (precio que más adelante se detallará), por tal razón, la
mercancía y la responsabilidad de la empresa Xaguara será hasta las bodegas de Exedra ubicadas
en Alt-Moabit 110, Ecke Thomasiusstraße, 10559 Berlín, Alemania. Dado que los productos son
delicados, se determinó que el transporte aéreo para la distribución de la mercancía es la mejor
opción, con un vuelo hacia el Aeropuerto Berlín – Tegel, Alemania, con una escala en el
Aeropuerto Internacional Miami, de los Estados Unidos, con un tiempo total de 4 días de tránsito
entre aeropuertos.
Ilustración 5: Canal de distribución de la empresa Xaguara en el mercado alemán

Fuente: Elaboración propia

En el país de destino se contratará transporte especializado en productos delicados, con la
empresa Fixemer la cual está caracterizada transportar mercancía delicada o frágil, esto con el
objetivo de que exista un porcentaje mínimo o nulo de mercancía averiada o rota, garantizando así
que los productos lleguen intactos a las tiendas Exedra Möbel & Accessoires.
Tabla 7: Presupuesto de distribución internacional
COP
Transporte Nacional RáquiráAeropuerto El Dorado
Transporte áereo Bog-Mia-Txl
Tarifas de Intermediación
Gastos básicos
Inspección nárcotico
Due Agent y Due Carrie
TOTAL

$ 7.200.000
$ 39.983.537
$ 4.200.000
$ 960.000
$ 3.144.000
$ 18.990.720
$ 74.478.257

USD

12.734

6.048

Fuente: Elaboración propia, cálculos basados en cotizaciones de la empresa Transglobal S.A.S

El transporte aéreo tiene un menor tiempo en tránsito, por lo que la mercancía tiene menos
probabilidades a perderse, dañarse o sufrir retrasos. Además, este transporte brinda una mayor
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cobertura a nivel geográfico, sin la necesidad de estar cambiando de medio de transporte donde
podrían sufrir mayores daños. Debido a que los costos de un canal directo son muy elevados, y
además de que no se cuenta con la experiencia previa, el canal indirecto corto fue la mejor
alternativa, determinando un presupuesto en la distribución de la mercancía desde Ráquira hasta
las bodegas de Exedra en Berlín, que se encuentra en la tabla 7.
El transporte aéreo fue cotizado por el peso volumen de cada pieza, representado por 3,92 kg.
Incluyendo el embalaje requerido para su exportación; teniendo un valor de 2,27 dólares por
kilogramo, y basados en las cantidades proyectadas a vender anualmente, se determinó el costo
total para el 2017. La mayoría de los costos anteriormente descritos se causan mensualmente, pues
con esta periodicidad se despechará la mercancía hacia Alemania (Ver anexo Excel).
2.2.3 ESTRATEGIAS DE PRECIO
Para determinar el precio con que la empresa ofertará sus productos al canal de distribución en
un término de negociación DDP (Delivery Duty Paid), se implementó el simulador desarrollado en
la clase de Seminario de Creación de Empresas, donde se tuvieron en cuenta todos los costos de
producción, nómina fija y variable, gastos administrativos y de ventas (como se detallará en las
secciones posteriores), seguros, medio de pago, impuestos, un contrato forward para cubrirse del
riesgo cambiario y el margen de ganancia que la empresa aspira recibir por la venta de sus
productos.
De esta manera, el precio de cada florero en relieve de 45 cm será de 79 dólares y el conjunto
de 3 macetas de 16, 22 y 25 cm por 74 dólares. Si se analiza, este es un precio competitivo para el
distribuidor alemán, puesto que puede cobrar el doble de este valor por los productos en las tiendas
(como suele efectuarse) y estaría dentro del rango que plantea el CBI en su informe Product
factsheet: Vases and Garden Pots in Europe (2014), entonces el precio promedio que paga un
consumidor del segmento alto o Premium por un florero en cerámica de 48 a 50 cm esta entre 53158 dólares, y por una sola maceta de 25 cm en cerámica está por encima de los 60 dólares.
Adicionalmente, empresas como Poole Pottery, Scheurich y Nick Froser, descritas como
competencia indirecta, tiene en su catálogo productos con medidas similares a las de Xaguara en
un rango de 143.5-158 USD para floreros y 53-74 USD para macetas. Cabe recordar, que en el
segmento alto se encuentran todos aquellos objetos destacados por sus materiales, por ser hechos
o al menos tener algunos acabados a mano y por cumplir con certificaciones medioambientales.
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Teniendo en cuenta unos gastos fijos anuales por $150.693.169 COP y unos costos variables
Tabla 8: Costos asociados a la
utilización de la Carta de Crédito
con Bancolombia

medios ponderados de $65.510 COP, además de un precio
ponderado (tomando en cuenta que los floreros tienen una
participación del 60% y las macetas del 40% en las ventas

CARTA DE CREDITO

de la empresa) de $219.600 para el primer año; se
Cancelación
Envío de documentos
Mensaje libre
Mensaje swift
TOTAL

70,00
58
32,48
32,48
192,96

Fuente: Elaboración propia, datos basados
en la cotización de Bancolombia.

determinó que el punto de equilibrio anual para la empresa
es la venta de 1.084 unidades (entre floreros y macetas)
para no incurrir en pérdidas, o los ingresos mínimos
anuales deben ser de $262.142.258 COP para cubrir a
cabalidad sus gastos fijos y costos variables.

Por otro lado, el medio de pago a implementar con los distribuidores será la carta de crédito
confirmada, con la posibilidad de diferir el pago (no financiación) del 50% y 60% del monto total
a 30 y 60 días respectivamente; pues se solicitará un anticipo inicial para cubrir los costos de
producción. Este medio de pago se llevará a cabo entre Deutsche Bank como banco emisor y
Bancolombia como banco confirmador, siento el importador (Exedra) el ordenante y Xaguara el
beneficiario. La tabla 8, representa los costos en dólares de aplicar este medio de pago cada vez
que haga efectiva.
En cuanto al seguro, se tomaron en cuenta dos pólizas, donde la primera es un seguro global
para el transporte de mercancías, que cubre daños comerciales, riesgos políticos y comerciales con
un límite por despacho internacional de $40.000.000 COP, teniendo una prima anual por valor de
$1.135.308 COP, IVA del 16% incluido. Adicionalmente, la otra póliza cubre al taller y la
maquinaria que se tiene en arriendo, junto con las mercancías en proceso de producción y
terminadas ante cualquier daño extraordinario como desastres naturales o sustracciones violentas,
con una prima de $405.299 anual más un IVA del 16% (Ver anexo C en Word y en Excel).
Los costos de transporte anuales fueron descritos anteriormente, por un valor de $74.478.257
COP para el 2017. Por otro lado, en relación al riesgo cambiario, se pretende realizar un contrato
forward para cubrirse ante variaciones en la tasa de cambio de pesos colombianos frente al dólar;
dicha cobertura se realizará con Bancolombia y tiene un costo de 0,05% del valor total del contrato,
representado 65 dólares para el primer año y estipulando una tasa de 3.140 pesos colombianos por
dólar, según las proyecciones de dicho banco para el 2017.
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Finalmente, con el tratado de libre comercio de la Unión Europea y Colombia, la subpatida
69.14.90 (demás productos cerámicos) tuvo una reducción arancelaria del 3% al 0%, por lo que no
se pagarán tributos aduaneros en Alemania.
2.2.4 ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN Y COMUNICACIÓN
La empresa Xaguara manejará descuentos desde el 2% hasta el 10%, como se puede observar
en la tabla 9, este va directamente relacionado con el monto total de la venta que se realice con las
tiendas Exedra. Adicionalmente, se manejará un descuento por
pronto pago del 2%, que se debe establecer antes de tramitar la carta

Tabla 9: Descuentos por
rango de ventas en dólares

de crédito.
El primer mercado a incursionar es el alemán en la ciudad de
Berlín, mediante la cadena de tiendas Exedra Möbel & Accessoires;
la expansión se hará por los mercados europeos principalmente,
mediante la alianza con nuevas tiendas en decoración como lo es
Wohnzimmer 36 tienda enfocada en decoración de hogares con
asesorías personalizadas y alto impacto en el mercado alemán, se
espera llegar a conseguir internacionalización en los mercados

Fuente: Elaboración propia.

europeos a través de otras tiendas como Maisons du Monde, especializadas en la decoración de
hogares, la cual cuenta con líneas de productos de jarrones y macetas lo que le da mayor alcance
dentro del público y cuenta con 8 tiendas en todo Alemania, 193 en Francia y otras tiendas en Reino
Unido, Italia, Suiza entre otros. Europa es el mercado principal debido a la gran aceptación de
productos elaborados a mano y amigables con el medio ambiente en este continente.
En la parte de publicidad, se entregará una postal con la información relevante (en alemán e
inglés) de la elaboración de cada producto de la compañía, al igual que una imagen del artesano
que los fabricó, su firma y un mensaje hacia los clientes finales sobre sus tradiciones y culturas.
Además, en cada tienda se tendrán brochures y volantes con el catálogo de productos de la
compañía, información de los procesos medioambientales que se llevan a cabo y su responsabilidad
social. En este aspecto, el presupuesto de promoción anual esta dado en $5.760.000 COP. También
es importante posicionar la marca en redes sociales como Facebook, Instagram, Pinterest,
posteando fotografías de los productos, haciendo comunicados para nuevos lanzamientos a través
del canal de comercialización de la empresa Exedra, y de esta manera tener una interacción directa
con el público y tener un mayor alcance entre los mismos; así algunas redes como lo es Facebook
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tiene un alcance de más de 500 millones de usuarios a nivel mundial, la cual se puede sectorizar y
enfocarse hacia el mercado objetivo de la compañía.
Otra estrategia de comunicación, es a través de revistas especializadas en decoración y hogares,
con el objetivo de captar la atención del segmento de clientes Premium o alto, quienes son más
especializados y valoran los productos elaborados a mano, como lo es la revista Wohnidee, la cual
está dirigida a público de estratos medios altos, con una fuerte influencia en la elección de compra
de sus lectores, donde se busca el conocimiento de la marca Xaguara y de sus producto, buscando
que se sepa las tiendas en donde pueden encontrarlos. Dichas secciones publicitarias se adquirirán
para el 2017 una vez al año por un valor de 1.500 dólares, y a partir del 2018, 2 veces al año (abril
y noviembre), antes de las temporadas más fuertes en ventas que se analizaron, es decir, para mayo
con el día de las madres y diciembre con Navidad. De igual forma, se realizarán dos viajes anuales
de negocios a Berlín, con el fin de asistir a ruedas de negocios y a ferias de decoración en calidad
de visitantes en busca de nuevos contratos de distribución y oportunidades comerciales; dichos
viajes tendrán un valor de $8.000.000, incluidos en los gastos administrativos de la compañía.
De igual manera, se diseñará la página Web (en alemán, inglés y español) y el correo
electrónico corporativo de la empresa, dónde se mostrará la historia de la empresa, el catálogo de
productos, videos del proceso productivo y de la responsabilidad social con los artesanos, además
de las certificaciones medioambientales con las que contará la empresa.
De acuerdo a lo anterior, en enero del 2017 se invertirá en la elaboración de la página web
$3.000.000 COP, $2.000.000 COP en correo corporativo; dichos gastos se pagan una sola vez, y
$480.000 COP (mensuales) para el manejo de publicidad segmentada en redes sociales.
Para la parte de promoción se manejan 3 premisas para los
productos: 1. Elaborado a mano, pues cada producto se realiza

Tabla 10: Comportamiento
esperado de los precios
FLOREROS

por artesanos colombianos, sin utilizar procesos industriales.
2. Productos exclusivos, esto justificado en que no se manejan
grandes cantidades por referencia y que cada producto es
diferente del otro en cuanto a formas, tamaños y colores. 3.
artesanías colombianas, en cuanto al procesos productivos
como en las materias primas que se utilizan a lo largo de este.
Adicionalmente, la tasa de crecimiento del precio está

2017
2018
2019
2020
2021

USD
79
82
85
88
92

$
$
$
$
$

COP
248.060
241.900
239.275
250.800
261.740

JUEGO DE
MACETAS
USD
COP
74 $ 232.360
77 $ 227.150
79 $ 222.385
82 $ 233.700
85 $ 241.825

Fuente: Elaboración propia, cálculos
basados en la inflación proyectada para
Colombia

relacionada con la inflación esperada para Colombia entre 2018-2021 proyectada por el DANE y
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Banco de la República, entre un rango de 3,68% y 4%, a partir de la cual se determinó el
comportamiento esperado de los precios representado en la tabla 10 (Ver anexo Excel).
2.2.5

ESTRATEGIAS DE SERVICIOS

En productos de decoración para el hogar como floreros y macetas, es difícil otorgar garantías
a los consumidores finales, pues al ser muy delicados, su cuidado depende de la manipulación y el
trato que reciban por cada una de las partes que intervienen en su distribución. Sin embargo, en
cuanto a servicios, se va a manejar una membresía con los clientes finales a quienes se les otorgarán
descuentos para una próxima compra que varía entre 15% si es una fecha cercana a San Valentín,
día de las Madres, día Nacional alemán o Navidad; y 20% para el resto del año. De igual forma, a
través de las redes sociales y mediante la figura de “community manager”, se realizarán asesorías
en cuanto a combinación de colores, diseño de interiores junto con la mejor adecuación de los
productos ofertados por la empresa en espacios exteriores o interiores. Por otro lado, también se
planearán eventos especiales y presenciales en las tiendas Exedra, como charlas para profundizar
dichas asesorías virtuales, evidenciando la mejor manera de combinar espacios en los hogares con
artículos de la marca Xaguara.
2.2.6 ESTRATEGIAS DE APROVISIONAMIENTO
En la tabla 11 se aprecia la relación de las materias primas con los precios de adquisición, siento
los principales proveedores de estos: Cartones de Colombia, Pintuland y torneros de la región
boyacense. En la mayoría de los casos, el aprovisionamiento se realiza de forma mensual y sólo en
el caso del empaque, bimestralmente, puesto que el precio se reduce un 12% si se realiza un pedido
superior a 500. Adicionalmente, los inventarios se basan en la proyección de venta del siguiente
mes, de allí se estiman los insumos requeridos para la producción en esta misma periodicidad. Por
otro lado, es importante destacar que la pintura no puede comprarse en cantidades mayores debido
a la necesidad constante de utilizar diferentes colores por cada producto, estar acorde con las
tendencias del mercado y no generar desperdicios de esta materia prima, pues al ser baja en
componentes volátiles tiende a secarse mucho más rápido que las normales.
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Tabla 11: Precios de adquisición materias primas para floreros y macetas
Precio de
adquisición floreros
Florero o maceta en barro
UNIDAD
$
15.000
Plantilla en relieve
UNIDAD
$
300.000
Pintura
1/4 litro
$
52.500
Barniz
1/4 litro
$
8.300
Caja de empaque
500 unidades $
1.340.000
Papel Burbuja
70 metros
$
36.000
Cinta transparente
Rollo
$
7.500
Zuncho
Rollo
$
10.000
Grapas
Kilo
$
6.500
Icopor
Laminas
$
40.000
Materia Prima

Unidad de
medidad

Precio de adquisición
macetas
$
12.000
$
100.000
$
52.500
$
8.300
$
1.340.000
$
36.000
$
$
$
$
40.000

Fuente: Elaboración propia, cálculos basados en la inflación proyectada para Colombia.

Los proveedores están dispuestos a otorgar un financiamiento hasta por 60 días, teniendo como
mínimo un anticipo del 40%. Además, le ofrecen a la compañía descuento por pronto pago si el
desembolso se hace en el mismo día que se despachó la mercancía, correspondiente al 10%. En
cuanto a los proveedores de barro puntualmente, ofrecen descuentos por monto vendido en pesos
colombianos, que varía entre 5% ($1.000.001-$5.000.000), 10% ($5.000.001-$10.000.000) y 15%
($10.000.001-en adelante).
2.3 PROYECCIONES DE VENTAS
La proyección de unidades a vender se basó en el método de Consumo Aparente –mencionado
en apartados anteriores- debido a que no existe suficiente información histórica del
comportamiento de los productos que ofertará la empresa que permitiera estimarlas a través de
mínimos cuadrados ordinarios; mientras que la información y los datos que proporciona el CBI en
sus bases de datos corresponde justamente a ese consumo aparente del que hacemos referencia, en
relación a bienes de decoración del hogar en manufacturas de cerámica. Entonces, las cantidades
proyectadas a vender se determinaron luego de analizar las exportaciones, importaciones y
producción nacional alemana para la subpartida 69.14.90 (demás manufacturas de cerámica de
porcelana), seguidamente, a través de la población se reflejó el consumo per cápita de Alemania,
se estableció que la empresa cubriría el 3% de la demanda total, con 1.431 unidades a vender para
el primer año. Las proyecciones para los siguientes años, se basó en el PIB alemán y la población
que pronóstico el departamento de estadística de dicho país para el periodo entre 2018 – 2021 (Amt
für Statistik Berlín-Brandenburg, 2016).
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Tabla 12: Proyección de las unidades a vender mensuales por tipo de producto para el periodo
2017 – 2021
2017
2018
2019
FLOREROS MACETAS TOTAL FLOREROS MACETAS TOTAL FLOREROS MACETAS
ENERO
52
42
94
53
44
FEBRERO
76
65
141
75
65
140
77
67
MARZO
71
53
124
61
51
112
63
53
ABRIL
61
52
113
60
50
110
61
51
MAYO
88
70
158
87
68
155
92
72
JUNIO
62
53
115
61
51
112
63
53
JULIO
62
53
115
60
51
111
61
53
AGOSTO
62
53
115
61
51
112
63
53
SEPTIEMBRE
62
53
115
61
51
112
63
53
OCTUBRE
80
64
144
75
65
140
77
68
NOVIEMBRE
62
53
115
61
51
112
63
53
DICIEMBRE
95
81
176
95
85
180
107
95
TOTAL
781
650
1431
809
681
1490
843
715

2020
TOTAL FLOREROS MACETAS
97
55
45
144
83
70
116
64
54
112
62
53
164
98
78
116
64
54
114
63
54
116
66
55
116
65
54
145
84
74
116
64
54
202
116
100
1558
884
745

2021
TOTAL FLOREROS MACETAS
100
57
47
153
85
72
118
65
56
115
63
56
176
106
84
118
66
58
117
66
54
121
67
56
119
66
55
158
92
78
118
66
57
216
123
108
1629
922
781

TOTAL
104
157
121
119
190
124
120
123
121
170
123
231
1703

Fuente: Elaboración propia, datos tomados de TRADE MAP y CBI a marzo 2016

A continuación, se procedió a separar dichas cantidades por línea de producto (floreros y
macetas), donde luego de estudiar las tendencias y preferencias de los consumidores, se observó
que los floreros tienen una demanda un poco más alta que las macetas, por lo que se asignó un
mayor número de unidades hacia el primero, además de ser el producto estrella de la empresa y el
que mayor valor agregado contiene. Como se observa en la tabla 12, en enero del 2017 no se tienen
proyectado ninguna cantidad a vender, puesto que al ser enero el mes donde se da puesta en marcha
a la empresa, se empezarán a producir las unidades de febrero, con el fin de irse anticipando a la
demanda del siguiente periodo; teniendo en cuenta factores como que los productos son hechos a
mano en su totalidad y los tiempos de tránsito del transporte entre Raquirá-Berlín.
Tabla 13: Proyección de ventas mensuales totales 2017 – 2021 en COP y USD
2017
USD
ENERO
$
FEBRERO
$ 10.814
MARZO
$ 9.531
ABRIL
$ 8.667
MAYO
$ 12.132
JUNIO
$ 8.820
JULIO
$ 8.820
AGOSTO
$ 8.820
SEPTIEMBRE $ 8.820
OCTUBRE $ 10.908
NOVIEMBRE $ 9.560
DICIEMBRE $ 13.499
TOTAL
$ 110.391

2018
COP

$ 33.955.960
$ 29.927.340
$ 27.214.380
$ 38.094.480
$ 27.694.800
$ 27.694.800
$ 27.694.800
$ 27.694.800
$ 34.251.120
$ 30.018.400
$ 42.386.860
$ 346.627.740

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

USD
7.498
11.155
8.929
8.770
12.370
8.929
8.847
8.929
8.929
11.155
8.929
14.335
118.775

COP
$ 22.119.100
$ 32.907.250
$ 26.340.550
$ 25.871.500
$ 36.491.500
$ 26.340.550
$ 26.098.650
$ 26.340.550
$ 26.340.550
$ 32.907.250
$ 26.340.550
$ 42.288.250
$ 350.386.250

2019
USD
$ 7.981
$ 11.838
$ 9.542
$ 9.214
$ 13.508
$ 9.542
$ 9.372
$ 9.542
$ 9.542
$ 11.917
$ 9.542
$ 16.600
$128.140

COP
$ 22.466.515
$ 33.323.970
$ 26.860.730
$ 25.937.410
$ 38.025.020
$ 26.860.730
$ 26.382.180
$ 26.860.730
$ 26.860.730
$ 33.546.355
$ 26.860.730
$ 46.729.000
$360.714.100

2020
USD
$ 8.530
$ 13.044
$ 10.060
$ 9.802
$ 15.020
$ 10.060
$ 9.972
$ 10.318
$ 10.148
$ 13.460
$ 10.060
$ 18.408
$138.882

COP
$ 24.310.500
$ 37.175.400
$ 28.671.000
$ 27.935.700
$ 42.807.000
$ 28.671.000
$ 28.420.200
$ 29.406.300
$ 28.921.800
$ 38.361.000
$ 28.671.000
$ 52.462.800
$395.813.700

2021
USD
$ 9.239
$ 13.940
$ 10.740
$ 10.556
$ 16.892
$ 11.002
$ 10.662
$ 10.924
$ 10.747
$ 15.186
$ 10.917
$ 20.496
$151.301

COP
$ 26.284.955
$ 39.659.300
$ 30.555.300
$ 30.031.820
$ 48.057.740
$ 31.300.690
$ 30.333.390
$ 31.078.780
$ 30.575.215
$ 43.204.170
$ 31.058.865
$ 58.311.120
$ 430.451.345

Fuente: Elaboración propia, datos tomados de TRADE MAP y CBI a marzo 2016

Adicionalmente, dada la demanda estacional que presentan este tipo de productos, los meses
en los que las ventas puede incrementar por fechas especiales o festividades que se celebran son:
febrero con el día de San Valentín, mayo por el día de las Madres (que se celebra por las mismas
fechas de Colombia), octubre con el día Nacional Alemán y en diciembre con Navidad. En relación
a los precios mencionados para cada producto en la sección de estrategias y teniendo como base
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las unidades a vender de cada referencia, se determinaron que los ingresos mensuales proyectados
para los siguientes 5 años, en esta tabla (13) se encuentran los precios totales (tanto en pesos
colombianos como en dólares americanos con la tasa de cambio de un contrato forward).
Dentro de la inversión inicial se contempló el capital de trabajo de los tres primeros meses para
el 2017, por lo que se está en capacidad de asumir ventas a crédito hasta por el 100% para febrero
y marzo, puesto que en enero se concentrará en la producción del mes siguiente. Sin embargo, la
política de cartera a asumir estará entre el 20% y el 40% de ventas a crédito cuando se tenga un
contrato de distribución con los retailers especializados en decoración; otorgando plazos entre 30
y 60 días; implementando el medio de pago de carta de crédito confirmada como se mencionó con
anterioridad.
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3. OPERACIÓN
3.1 OPERACIÓN
3.1.1 FICHA TÉCNICA DEL FLORERO


Producto: Florero



Nombre comercial: Flowcrafts vases



Diseñador: Alessandro Alarcón Martínez



Lugar de creación: Raquirá, Colombia



Materiales: Estructura y relieve 100% cerámica elaborada a partir del barro, con la implementación de vinilo
ecológico tipo 1 a base de agua libre de plomo y cromo, además de cumplir con la Norma Técnica colombiana
NTC 1335 (Etiquetas ambientales tipo I, sello ambiental colombiano, criterios ambientales para pinturas y
materiales de recubrimiento). También se utiliza un barniz para esmaltar el producto, sin plomo ni cromo,
cumpliendo con las condiciones solicitadas por el país de destino.



Descripción: Puede usarse como florero decorativo o para colocar flores naturales y artificiales; con forma
asimétrica, elaborado 100% en cerámica de barro. Cada florero está hecho y pintado a mano en su totalidad, por
los artesanos del municipio de Raquirá, conocida como la capital de la artesanía en Colombia. Los diseños que se
utilizan son pinturas de paisajes y monumentos europeos, pinturas precolombinas o lugares representativos de
Colombia; adicionalmente cada uno de ellos tendrá la figura principal de la imagen en relieve o dimensión 3D, el
nombre del lugar que ilustra y la firma del artista. Se cuenta con tres tamaños diferentes de floreros, los cuales
tienen las medidas y pesos que se encuentran en el anexo 5.



Presentación, empaque y embalaje: La venta de los floreros es individual. El empaque corresponde a una caja
de cartón corrugado y reciclado para cada producto estampada con el logo y los datos de la empresa en inglés y
alemán, cuyas medidas son 30cm x 30cm x 40cm. Peso neto: 2 kg. Peso bruto: 3 kg.



Recomendaciones y cuidado: Es un elemento frágil, por lo que se deben tener las precauciones necesarias para
preservarlo y llevarlo satisfactoriamente a su destino final.

3.1.2

FICHA TÉCNICA DE LAS MACETAS



Producto: Macetas de Barro



Nombre comercial: Gardencrafts pots



Diseñador: Alessandro Alarcón Martínez



Lugar de creación: Raquirá, Colombia



Materiales: Estructura y relieve 100% cerámica elaborada a partir del barro, con la
implementación de vinilo ecológico tipo 1 a base de agua libre de plomo y cromo, además de cumplir con la
Norma Técnica colombiana NTC 1335 (Etiquetas ambientales tipo I, sello ambiental colombiano, criterios
ambientales para pinturas y materiales de recubrimiento). También se utiliza un barniz para esmaltar el producto,
sin plomo ni cromo, cumpliendo con las condiciones solicitadas por el país de destino.
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Descripción: Macetas decorativas para jardines abiertos o ambientes interiores; con forma circular, elaborado
100% en cerámica de barro. Cada maceta está hecho y pintado a mano en su totalidad, por los artesanos del
municipio de Raquirá, conocida como la capital de la artesanía en Colombia. Los diseños que se utilizan son
pinturas de paisajes y monumentos europeos, pinturas precolombinas, banderas de países o lugares representativos
de Colombia; adicionalmente cada uno de ellos tendrá la figura principal de la imagen en relieve o dimensión 3D,
el nombre del lugar que ilustra y la firma del artista. Se cuenta con tres tamaños diferentes de macetas, los cuales
tienen las medidas y pesos que se mencionaron en la sección anterior.



Presentación, empaque y embalaje: Las macetas viene en una presentación de 3 tamaños por caja, tendrán un
empaque general en cajas de cartón corrugado krafts troqueladas tipo maletín de 27 cm x 27 cm x 33 cm para el
transporte de la mercancía correspondiendo, teniendo como protección plástico burbuja y láminas de icopor que
inmovilizan los productos y evitan que se rocen entre ellos. Peso bruto: 3 kg. Peso neto: 3.9 kg



Recomendaciones y cuidado: Es un elemento muy frágil, por lo que se deben tener las precauciones necesarias
para preservarlo y llevarlo satisfactoriamente a su destino final.

3.1.3 ESTADO DE DESARROLLO
Según el informe El Estado del Arte en Latinoamérica (Uribe, 2011), el 7,37% de los artesanos
en Colombia se dedican a la elaboración de productos en cerámica; sin embargo, se cuenta con
bajos niveles de tecnificación, asociación y profundidad de conocimientos para mejorar la
producción y el diseño de las artesanías que elaboran.
Se observa también que los productos que ofrecen los diferentes talleres son muy similares entre
sí, sin ofrecer valor agregado que les permita conquistar mercados internacionales, como lo ratifica
el DNP (2006) solo el 1,3% de los talleres censados exporta, y sí lo hacen son muy ocasionalmente.
Lo que demuestra, que existe una ineficiencia en la aplicación de canales de comercialización, pues
las artesanías de Colombia son reconocidas en el mundo por la variedad de artículos, el domino de
materiales y las técnicas manuales que implementan, además de combinar elementos
precolombinos, nativos, españoles y africanos (Uribe, 2011). Cabe resaltar que las artesanías
étnicas tienen la ventaja de no competir en precios por la exclusividad de sus diseños y la baja
oferta que dicho productos pueden tener en el mercado internacional (Palomino & Garcia, 2007).
Entonces, las oportunidades están en los productos elaborados y pintados a mano en su totalidad y
la implementación de materias primas ecológicas (altamente demandados por consumidores de
países europeos).
3.1.4 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE PRODUCCIÓN
El proceso productivo tanto de floreros como macetas inicia con la compra de la figura en barro
crudo, la cual debe llevar solo un día de secado. Seguidamente, el artesano procede a elaborar el
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diseño en relieve a partir de barro implementado los tornos, (ya sea Villa de Leyva, algunos de los
pueblos de Boyacá, Cartagena y algunos paisajes europeos) y en algunos casos con una plantilla,
pero siempre se le dan detalles manuales para su perfeccionamiento. Una vez este proceso está
terminado, se realiza una limpieza y control de calidad para eliminar las imperfecciones propias
del barro como grumos o cortaduras, con ayuda de las herramientas de moldeado. Una vez superado
dicho control de calidad, se deja secando (preferiblemente al sol) como mínimo 6 horas, para luego
llevar los productos al horno por 8 días para su cocción a una temperatura de 1.100 °C.
Figura 1: Proceso productivo de artesanías de Xaguara

Fuente: Elaboración propia

Sacados los productos del horno, se realiza el proceso de impermeabilización que evita que
el agua de filtre por el barro, a continuación, se llevan al área de pintura, donde primero se aplica
una capa blanca alrededor de todo el jarrón con el fin de fijarla, para luego darle los demás detalles
de acuerdo al diseño, con el vinilo tipo I ecológico que no contiene ni plomo ni cromo; finalmente,
se resinan para darle mayor protección a la pintura, sellar la impermeabilización y visualmente es
mucho más atractivo para los consumidores por los acabados brillantes que la resina le otorga a los
productos. El paso siguiente es limpiar y realizar nuevamente un control de calidad final al
producto para que pasen al área de empaque, donde primero se envuelven en plástico burbuja y
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luego van a cajas individuales, que se inmovilizan internamente con láminas de icopor reciclado
dada la fragilidad de los mismos. Finalmente, a las cajas se les forra con papel vinipel calibre 5
especial para exportación y adicionalmente, se aseguran con zunchos y grapas que brindan mayor
protección y facilidad para el transporte de los mismos (Ver anexo F en Word).
Aunque las actividades de relieve y pintura se manejarán mediante un contrato de prestación
de servicios, la empresa tiene la responsabilidad se supervisar y ejercer un control de calidad en
cada una de las etapas, además de proporcionarles toda la materia prima que se requiere para la
producción, tanto de floreros como de macetas. Dicha subcontratación es más factible que
producirlos internamente, pues la compañía no cuenta con la maquinaría necesaria durante los tres
primeros años, ni los conocimientos técnicos con los que cuentas los artesanos.
3.1.5 NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
Tabla 14: Necesidades y requerimientos de materias primas, suministros, maquinaria
y equipo y mano de obra para la empresa Xaguara
NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

MATERIAS
PRIMAS

DESCRIPCIÓN
Florero o
macetas en barro
Plantilla en
relieve en barro

UNIDAD DE

CANTIDAD/UNIDAD DE

MEDIDA

PRODUCTO

Unidad

Unidad

Pintura

Litro

Resina

Litro

PROVEEDOR

1 unidad x florero/ 3 unidades

Torneros de

para juego de macetas

Boyacá

0,05 unidades x florero / 0,02

Torneros de

unidades x juego de macetas

Boyacá

0,0125 litros x florero/ 0,05
litros x juego de macetas
0,083 litros x florero / 0,05
litros x juego de macetas

Pintuland

Pintuland

SUMINISTROS

DESCRIPCIÓN

UNIDAD DE

CANTIDAD/UNIDAD DE

MEDIDA

PRODUCTO

PROVEEDOR
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Caja de empaque
en cartón

1 unidad x florero/ 1 unidad

Cartones de

para juego de macetas

Colombia

1,4 metros x florero / 7

Cartones de

metros para juego de macetas

Colombia

8,5 metros por unidad de

Cartones de

empaque florero

Colombia

Rollo (300

4 metros x unidad de

Cartones de

metros)

empaque

Colombia

Grapas

Unidades

1 unidad x empaque florero

Icopor Reciclado

Laminas

corrugado kraft

Unidad

reciclado
Rollo (70
Papel Burbuja

metros x 1m
de alto)

Cinta
transparente

Zuncho

Vinipel
Industrial

Rollo (300
metros x 5 de
ancho

Rollo (700
metro x 50
cms)

Cartones de
Colombia

4 unidades x empaque

Icopores de

floreros y macetas

Occidente

8,75 metros por unidad de

Cartones de

empaque florero y macetas

Colombia

MAQUINARIA
Y EQUIPO

DESCRIPCIÓN

OPERACIÓN QUE REALIZA

PROVEEDOR

Tornos Clay

Moldear la figura en arcilla, formar la plantilla

Productos

Boss

o figura en relieve

Cerámicos

Hornos Plutón 6s

Cocción de floreros y macetas

Productos
Cerámicos

MANO DE
OBRA

PERFIL
Artesanos

OPERACIÓN QUE REALIZA
Figuras en relieve, pintura y resinado de los
productos

CANTIDAD
3

Fuente: Elaboración propia
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Para los 3 primeros años de funcionamiento de la empresa, el taller de producción junto con
maquinaría, hornos y utensilios o herramientas, serán alquilados mensualmente por un valor de
$2.000.000 COP y con pago de mantenimiento cada 6 meses por $500.000 COP en julio y
diciembre. Sin embargo, para el 2020 se planea comprar un taller artesanal junto con 4 mesas de
trabajo con bancos, anaqueles, mesas de amasado, tornetas, bases de torneados, herramientas de
moldeado, torneado, retorneado, calibradores y cortadores; por un valor total de $30.000.000 COP;
por su parte, los tornos y el horno para cerámica tienen un costo total de $10.000.000 COP. Otro
dato a destacar es que el litro de pintura, mencionado en materias primas, ya tiene contabilizado 4
colores, requeridos (aproximadamente) para pintar -con los detalles necesarios- un florero o juegos
de macetas.
3.1.6 PLAN DE PRODUCCIÓN
La producción se basará en las ventas proyectadas con un mes de anticipación; es decir que en
enero del primer año se producirán los floreros y macetas que se venderán durante febrero a las
tiendas Exedra en Alemania, y así sucesivamente mes a mes.
Tabla 15: Plan de producción mensual por línea de producto de la empresa Xaguara entre 2017
y 2021
2017
2018
2019
FLOREROS MACETAS TOTAL FLOREROS MACETAS TOTAL FLOREROS MACETAS
ENERO
76
65
141
75
65
140
77
67
FEBRERO
71
53
124
61
51
112
63
53
MARZO
61
52
113
60
50
110
61
51
ABRIL
88
70
158
87
68
155
92
72
MAYO
62
53
115
61
51
112
63
53
JUNIO
62
53
115
60
51
111
61
53
JULIO
62
53
115
61
51
112
63
53
AGOSTO
62
53
115
61
51
112
63
53
SEPTIEMBRE
80
62
142
75
66
141
77
68
OCTUBRE
62
63
125
61
51
112
63
53
NOVIEMBRE
95
81
176
95
85
180
107
95
DICIEMBRE
53
42
95
53
44
97
55
45
TOTAL
834
700
1534
810
684
1494
845
716

2020
TOTAL FLOREROS MACETAS
144
83
70
116
64
54
112
62
53
164
98
78
116
64
54
114
63
54
116
66
55
116
65
54
145
84
74
116
64
54
202
116
100
100
57
47
1561
886
747

2021
TOTAL FLOREROS MACETAS
153
85
72
118
65
56
115
63
56
176
106
84
118
66
58
117
66
54
121
67
56
119
66
55
158
93
78
118
66
57
216
123
108
104
58
48
1633
924
782

TOTAL
157
121
119
190
124
120
123
121
171
123
231
106
1706

Fuente: Elaboración propia, datos basados en las proyecciones de ventas.

La tabla 15 muestra el plan de producción mensual tanto para unidades de floreros como el
juego de las 3 macetas que se oferta como un solo bien, para el periodo comprendido entre 2017 y
2021. Adicionalmente, al compararse el plan de producción y la proyección de ventas, lo que queda
de inventario anualmente no es muy alto, 100 unidades aproximadamente para el primero año,
teniendo en cuenta que la distribución de los productos inicia hasta febrero; de esta forma se reduce
la alta inversión que genera tener inventarios almacenados en la empresa. El ideal de Xaguara es
producir, empacar y despachar los productos hacia Alemania para su posterior comercialización.
3.2 PLAN DE COMPRAS
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Tabla 16:Plan de compras desglosado por materia prima, basado en el plan de producción 2017-2021
MATERIA
UNIDAD DE
FLOREROS MACETAS
PRIMA/SUMINISTROS
MEDIDA
Florero/macetas en
barro

Unidad

Plantilla en relieve

Unidad

Pintura

Litro

Barniz

Litro

Caja de empaque

Unidad
Rollo (70
metros x 1m
de alto )
Rollo (300
metros x 5 de
ancho
Rollo (300
metros)
Paquete (50
unidades)
Paquete
Laminas (40
unidades)
Rollo (700
metro x 50
cms)

Papel Burbuja

Cinta transparente
Zuncho
Grapas
Icopor

Vinipel Industrial

PROMEDIO PROMEDIO
FLOREROS MACETAS TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
TOTAL
MES
MES
ANUALES ANUALES ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
MENSUAL
FLOREROS MACETAS
2017
2017
2017
2018
2019
2020
2021

1,000
0,050
0,013
0,008
1,000

1,00
0,02
0,05
0,05
1,00

70,00
3,50
0,88
0,58
70,00

58,0
1,2
2,9
2,9
58,0

128,00
4,66
3,78
3,48
128,00

834,0
41,7
10,4
7,0
834,0

700,0
14,0
35,0
35,0
700,0

1534,00 1494,00 1558,00 1629,00 1703,00
55,70
54,18
56,45
59,10
61,72
45,43
44,33
46,29
48,30
50,58
41,95
40,95
42,78
44,62
46,73
1534,00 1494,00 1558,00 1629,00 1703,00

0,02

0,100

1,40

5,800

7,20

16,7

70,0

86,68

84,60

88,36

92,18

96,54

0,03

0

2,00

0

2,00

23,8

0

23,83

23,14

24,09

25,26

26,34

0,02

0

1,40

0

1,40

16,7

0

16,68

16,20

16,86

17,68

18,44

0,02

0

1,40

0

1,40

16,7

0

16,68

16,20

16,86

17,68

18,44

0,10

0,067

7,00

3,867

10,87

83,4

46,7

130,07

126,60

131,97

138,07

144,27

0,01

0,013

0,91

0,754

1,66

10,8

9,1

19,94

19,42

20,25

21,18

22,14

Fuente: Elaboración propia, datos basados en pruebas realizadas previamente y en información suministrada por los artesanos con los que Xaguara trabajará.

La tabla 16 describe la cantidad de cada materia prima que se requiere para producir una unidad de florero o un juego de macetas (3
tamaños diferentes), en relación a las unidades de medida de cada una de ellas. Es importante destacar que se implementó el método de
prorrateo, con el fin de determinar las unidades para las que alcanza cada materia prima; también, se ajustó dicha estimación con pruebas
de producción realizadas con los artesanos y la experiencia que ellos mismos tienen en el desarrollo de esta actividad.
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Para cuantificar y ejemplificar la cantidad mensual a solicitarle a los diferentes proveedores, se
estableció un promedio de las unidades a producir para el primer año de operación, correspondiente
a 78 floreros y 58 juegos de macetas. Por otro lado, en los totales anuales si se tomó en cuenta el
nivel de producción por año para cada línea de productos. Así, para el año 2017 se requerirá de
1.534 unidades de florero y macetas en barro crudo, 56 plantillas en relieve, 45 litros de pintura,
42 litros de barniz o resina, 1.534 cajas de cartón corrugado kraft reciclado para el empaque, 87
rollos de plástico burbuja, 24 rollos de cinta transparente, 17 rollos de zuncho, 17 paquetes de
grapas, 130 paquetes de láminas de icopor y 20 rollos de vinipel industrial.
3.3 COSTOS DE PRODUCCIÓN
Tabla 17: Costo de las materias primas e insumos para floreros con precio por unidad de
medida, periodo 2017-2021
Materia Prima/Suministro

Unidad de
medida

Florero en barro

Unidad

Plantilla en relieve en barro

Unidad

Pintura

Litro

Resina

Litro

Caja de empaque en cartón
corrugado kraft reciclado

Unidad

Papel Burbuja

Cinta transparente

Costo 2017
x unidad
$ 15.000
$ 15.000
$
2.625
$
277

$

Rollo (70
metros x 1m
de alto )
$
Rollo (300
metros x 5
de ancho
$

Zuncho

Rollo (300
metros)

Grapas

Unidades

Icopor Reciclado

Laminas
Rollo (700
metro x 50
cms)

Vinipel Industrial

Valor
M.P requerida
(Unidad)
x unidad
$ 15.000
1,000
$ 300.000
0,050
$ 210.000
0,013
$ 33.200
0,008

$
$
$

Costo 2018
x unidad
$15.552,00
$15.552,00
$ 2.721,60
$ 286,85

Costo 2019
x unidad
$16.124,31
$16.124,31
$ 2.821,75
$ 297,40

Costo 2020
x unidad
$16.769,29
$16.769,29
$ 2.934,63
$ 309,30

Costo 2021
x unidad
$17.440,06
$17.440,06
$ 3.052,01
$ 321,67

2.680

1,000

$

36.000

0,020

$

720 $

746,50 $

773,97 $

804,93 $

837,12

7.500

0,029

$

214 $

222,17 $

230,35 $

239,56 $

249,14

10.000
6.500
40.000

0,020
0,020
0,100

$
$
$

0,013

$
$

$ 47.000
COSTO DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

2.680 $ 2.778,62 $ 2.880,88 $ 2.996,11 $ 3.115,96

200 $ 207,36 $ 214,99 $ 223,59 $ 232,53
130 $ 134,78 $ 139,74 $ 145,33 $ 151,15
4.000 $ 4.147,20 $ 4.299,82 $ 4.471,81 $ 4.650,68
588 $
41.433 $

609,12 $
42.958 $

631,54 $
44.539 $

656,80 $
46.321 $

683,07
48.173

Fuente: Elaboración propia, datos basados en las cotizaciones con los proveedores y el plan de compras.

Los costos de las materias primas, insumos y materiales de empaque descritos en la tabla 17 y
18 se basaron en cotizaciones realizadas con los proveedores mencionados en el apartado de
necesidades y requerimientos, además de tener en cuenta la cantidad demandada por cada unidad
a producir tanto de un florero como del juego de macetas; de esta manera, se estimó el costo a
precios actuales para el 2017, proyectado los siguientes años a partir del pronóstico de la inflación
de Colombia realizado por el DANE y BanRep para el periodo 2018-2021, que se encuentra en un
rango entre 3,68% y 4% respectivamente.
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Tabla 18: Costo de las materias primas e insumos para macetas con precio por unidad de
medida, periodo 2017-2021
Materia
Prima/Suministro

Unidad de
medida

Macetas en barro

Unidad

Plantilla en relieve en barro

Unidad

Pintura

Litro

Resina

Litro

Caja de empaque en cartón
corrugado kraft reciclado

Unidad

Papel Burbuja

Icopor Reciclado

Valor
M.P requerida
(Unidad)
x unidad
$ 12.000
1,00
$ 100.000
0,02
$ 210.000
0,0500
$ 33.200
0,05
$

2.680

Rollo (70
metros x
1m de alto ) $

36.000

1,00

Costo 2017
x unidad
$12.000,00
$ 2.000,00
$10.500,00
$ 1.660,00

Costo 2018
x unidad
$12.441,60
$ 2.073,60
$10.886,40
$ 1.721,09

Costo 2019
x unidad
$12.899,45
$ 2.149,91
$11.287,02
$ 1.784,42

Costo 2020
x unidad
$13.415,43
$ 2.235,90
$11.738,50
$ 1.855,80

Costo 2021
x unidad
$13.952,05
$ 2.325,34
$12.208,04
$ 1.930,03

$ 2.680,00 $ 2.778,62 $ 2.880,88 $ 2.996,11 $ 3.115,96

0,100
$ 3.600,00 $ 3.732,48 $ 3.869,84 $ 4.024,63 $ 4.185,61
0,100

Laminas

$ 40.000
Rollo (700
Vinipel Industrial
metro x 50
$ 47.000
cms)
COSTO DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

$ 4.000,00 $ 4.147,20 $ 4.299,82 $ 4.471,81 $ 4.650,68
0,013
$ 587,50 $ 609,12 $ 631,54 $ 656,80 $ 683,07
$37.027,50 $38.390,11 $39.802,87 $41.394,98 $43.050,78

Fuente: Elaboración propia, datos basados en las cotizaciones con los proveedores y el plan de compras.

El transporte nacional de la mercancía se realiza por vía terrestre desde Ráquira al Aeropuerto
Internacional El Dorado una vez al mes, por un valor de trayecto de $600.000, independientemente
de las cantidades que se transporten, pues su tarifa es por trayecto y no por unidades. Mientras que
el transporte internacional de los productos terminados será por vía aérea, como se describió en las
estrategias de distribución, su tarifa es determinada multiplicando el peso- volumen de cada unidad
(incluido su empaque), correspondiente a 3,92 kg por la tarifa en dólares por kg de 2,27 como un
promedio de las cotizaciones realizadas por la empresa Transglobal S.A.S. Dicha relación se
multiplicó a su vez por las cantidades a transportar de forma mensual, año por año, definiendo el
total a pagar en dólares americanos.

Adicionalmente, las tasas de cambio que se implementaron para realizar las conversiones de
dólares a pesos colombianos, son las que se tienen planeadas contratar con Bancolombia para el
contrato forward y que están basadas en las proyecciones que esta misma entidad realizó para los
próximos 5 años, contrastada con un forward teórico. Dichas tasas son: 3.140 en 2017, 2.950 en
2018, 2.815 en 2019, 2.850 en 2020 y 2.845 en 2021.
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Tabla 19: Costo de transporte nacional e internacional de productos terminados, precio por
unidad producida para el periodo 2017-2021
TRANSPORTE
NACIONAL

TRANSPORTE INTERNACIONAL

COSTO TOTAL TRANSPORTE

TOTAL COP

USD
PESO
TOTAL
KG VOLUMEN USD

TOTAL COP

ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO

$
$
$
$

600.000
600.000
600.000
600.000

2,27
2,27
2,27
2,27

552,72
486,08
442,96
619,36

$
$
$
$

$
$
$
$

JUNIO

$

600.000

2,27

450,80

$ 1.023 $ 3.213.212 $ 3.813.212 $ 3.670.305 $ 3.768.449 $ 4.016.280 $ 4.347.431

JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE

$
$
$
$
$
$

600.000
600.000
600.000
600.000
600.000
600.000

2,27
2,27
2,27
2,27
2,27
2,27

450,80
450,80
450,80
564,48
450,80
689,92

$ 1.023
$ 1.023
$ 1.023
$ 1.281
$ 1.023
$ 1.566
$ 12.734

MES

TOTAL

$6.600.000

CANTIDADES
ANUALES
COSTO X UNIDAD
$
PRODUCIDA

1.255
1.103
1.006
1.406

3.939.678
3.464.681
3.157.330
4.414.674

$ 3.213.212
$ 3.213.212
$ 3.213.212
$ 4.023.501
$ 3.213.212
$ 4.917.612
$ 39.983.537

2017

$
$
$
$

4.539.678
4.064.681
3.757.330
5.014.674

$ 3.813.212
$ 3.813.212
$ 3.813.212
$ 4.623.501
$ 3.813.212
$ 5.517.612
$46.583.537

2018
$
$
$
$
$

$ 8,90 $

27.941 $

$
$
$
$
$

3.256.845
4.522.392
3.768.449
3.660.743
5.060.923

2020
$ 3.505.948
$ 5.008.591
$ 4.016.280
$ 3.931.224
$ 5.660.682

2021
$
$
$
$
$

3.758.749
5.318.757
4.259.129
4.200.261
6.290.082

$ 3.643.088
$ 3.670.305
$ 3.670.305
$ 4.432.361
$ 3.670.305
$ 5.521.012
$48.017.233

$ 3.714.596
$ 3.768.449
$ 3.768.449
$ 4.549.319
$ 3.768.449
$ 6.084.130
$ 49.691.196

$ 3.987.928
$ 4.101.335
$ 4.044.631
$ 5.150.350
$ 4.016.280
$ 6.794.753
$54.234.283

$ 4.229.695
$ 4.317.997
$ 4.259.129
$ 5.701.400
$ 4.317.997
$ 7.496.881
$58.497.510

1490

1558

1629

1703

1431
4.612

3.180.411
4.432.361
3.670.305
3.615.872
4.840.605

2019

32.553 $

32.226 $

31.894 $

33.293 $

34.350

Fuente: Elaboración propia, datos basados en la cotización de Transglobal S.A.S

De esta forma, el costo total del transporte está conformado por el transporte nacional y el
internacional; determinando que el costo del mismo por unidad producida para el primer año es
$32.553 COP, teniendo en cuenta 1.431 unidades a transportar en dicho periodo; mientras que para
el 2021, este asciende a $34.350 COP con 1703 unidades entre floreros y macetas. Los incrementos
del transporte anualmente se realizaron de acuerdo con las tasas de inflación de Colombia,
previamente mencionadas.
Tabla 20: Costo de arrendamiento del taller de producción y mantenimiento de maquinaria y
equipo anual para el periodo 2017-2021
CONCEPTO

PERIODICIDAD

Arriendo taller de
producción con maquinaria
Mensual
y herramienta
Mantenimiento
maquinaria y equipo de
Semestral
producción
COSTO TOTAL ANUAL

VALOR
UNITARIO

VALOR
TOTAL 2017

VALOR
TOTAL 2018

$ 2.000.000

$24.000.000

$24.883.200 $25.798.902

$

500.000 $ 6.000.000

$ 1.036.800

VALOR
TOTAL 2019

VALOR
VALOR
TOTAL 2020 TOTAL 2021
$

-

$ 1.074.954 $ 1.117.952

$

-

$ 1.162.671

$ 30.000.000 $25.920.000 $26.873.856 $ 1.117.952 $ 1.162.671

Fuente: Elaboración propia, cálculos basados en entrevistas con artesanos de Ráquira.

El costo relacionado al arrendamiento del taller artesanal de producción, cuyo canon mensual
incluye maquinaria y equipos de producción, así como también herramientas de moldeado y
torneado, además de algunos muebles y enseres acorde a la actividad a realizar; será solamente
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para los tres primeros años del proyecto, pues en el 2020 se planea la adquisición de un taller propio
junto con la maquinaria y equipos necesarios, ahorrando así gastos administrativos anuales
cercanos a los $26.000.000 COP.
Tabla 21: Requerimientos y costos de obra directa e indirecta para el periodo 2017-2021
MANO DE OBRA DIRECTA
CARGO

CANTIDAD

SALARIO

VALOR ANUAL
VALOR
VALOR
VALOR
2017
ANUAL 2018 ANUAL 2019 ANUAL 2020

Auxiliar empaque y
1
$ 770.777 $
embalaje
Auxiliar control de
calidad e
1
$ 799.141 $
impermeabilización
COSTO TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA

VALOR
ANUAL 2021

-

$

-

$

-

$ 14.252.320

$ 14.776.805

-

$

-

$

-

$

$ 14.776.805

-

$ 14.252.320 $ 29.553.611

MANO DE OBRA DIRECTA SUBCONTRATADA

CARGO

CANTIDAD

PAGO X
CANTIDADES
VALOR
VALOR
VALOR
UNIDAD
PRODUCIDAS ANUAL 2017 ANUAL 2018 ANUAL 2019
PRODUCIDA

Productor relieve
1
$ 10.000
833
floreros
Productor pintura,
impermeabilización
1
$ 10.000
833
y resinado de
floreros
Productor diseño
1
$ 15.000
700
macetas
Productor pintura,
impermeabilización
1
$ 20.000
700
y resinado de
macetas
COSTO TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA SUBCONTRATADA

VALOR
ANUAL 2020

VALOR ANUAL
2021

$ 8.330.000 $ 8.398.080 $

9.083.363 $ 9.905.058 $

10.743.075

$ 8.330.000 $ 8.398.080 $

9.083.363 $ 9.905.058

$

10.743.075

$ 10.500.000 $ 10.637.568 $ 11.545.009 $ 12.526.657 $

13.638.125

$ 14.000.000 $14.183.424 $ 15.393.345 $ 16.702.209 $

18.184.167

$ 41.160.000 $ 41.617.152 $ 45.105.080 $ 49.038.982 $

53.308.443

MANO DE OBRA DIRECTA
VALOR ANUAL
2017
Gerente General
1
$1.791.964 $ 21.503.568
Gerente Comercial
1
$1.791.964 $ 21.503.568
TOTAL SALARIOS INDIRECTOS
$ 43.007.136
CARGO

CANTIDAD

SALARIO

VALOR
ANUAL 2018
$22.394.512
$22.394.512
$44.789.025

VALOR
ANUAL 2019
$23.114.836
$23.114.836
$46.229.671

VALOR
ANUAL 2020
$ 24.036.222
$ 24.036.222
$ 48.072.443

VALOR
ANUAL 2021
$ 26.790.773
$ 26.790.773
$ 53.581.546

Fuente: Elaboración propia

En cuanto a costos de mano de obra directa, es importante resaltar que se creará un cargo de
auxiliar de empaque y embalaje para el 2020 y otro de auxiliar de control de calidad e
impermeabilización para el 2021, con el fin de generar empleos directos para madres cabezas de
familia, que habiten en Ráquira o sus alrededores; quienes tendrán un salario dijo mensual con
todas las prestaciones de ley.
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Tabla 22: Costos totales de servicios públicos y aseo para la unidad de producción
CONCEPTO

PERIODICIDAD

Servicios públicos
Mensual
Aseo
Mensual
COSTO TOTAL ANUAL

VALOR
VALOR
ANUAL 2017
$ 400.000 $ 4.800.000
$ 100.000 $ 1.200.000
$ 6.000.000

VALOR
ANUAL 2018
$ 4.976.640
$ 1.244.160
$ 6.220.800

VALOR
ANUAL 2019
$ 5.159.780
$ 1.289.945
$ 6.449.725

VALOR
ANUAL 2020
$ 5.366.172
$ 1.341.543
$ 6.707.714

VALOR
ANUAL 2021
$ 5.580.818
$ 1.395.205
$ 6.976.023

Fuente: Elaboración propia

Es importante destacar, que dentro de los servicios públicos se encuentra agua, energía eléctrica y
gas, necesarios para el área de producción desarrollada en el taller artesana ubicado en el municipio
de Ráquira.
3.4 INFRAESTRUCTURA
Dado que los productos de la compañía son artesanales, no se requiere de tecnología
especializada para su producción, pues el valor agregado está dado por las manos de los propios
artesanos en cada una de sus etapas. En cuanto a los equipos y máquinas que se requieren para su
producción, se encuentran:
Tabla 23: Necesidades y requerimientos de maquinaria y equipo
Tornos Clay Boss para arcilla o barro



Especificaciones técnicas:











Horno Plutón 6 s



Especificaciones técnicas:

Temperatura máxima 1300 °C

Termocupla acorde con el pirómetro apto para
cerámica, gres y vitro fusión.

Termo elementos calefactores de Kantal A1
soportados por barras de cilimanita diámetro 20.

Revestido con ladrillos refractorios aislantes tipo
20 y 26 en la cámara de fuego.

Modelo HG-25: 76 cm x 45cm x 76 cm

Potencia: 2000W, voltaje: 220 y peso: 150kg.






Cantidades requeridas: 1
Costo previsto para el 2020: $8.000.000 COP
Proveedor: Sanyou
Garantía de 2 años y un mantenimiento gratuito.

Torno Eléctrico de 20 cm de diámetro de plato.
Peso de 8 kgs. Capacidad de carga de Arcilla de
máxima de 5 kgs.
Potencia de 300 w.
Medidas: 41 x 15 cm.
regulación de hasta 200 revoluciones por
minuto

Cantidades requeridas: 4
Costo Unitario previsto para 2020: $2.000.000 COP
Proveedor: Creative Industries
Garantía de un año y un mantenimiento gratuito.

Fuente: Elaboración propia, basado en cotizaciones de la empresa Productos Cerámicos
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El taller de producción que se planea adquirir en el 2020, incluye la compra del terreno, 4 mesas
de trabajo con bancos, anaqueles, mesas de amasado, tornetas, bases de torneados, herramientas de
moldeado, torneado, retorneado, calibradores y cortadores; por un valor total de $30.000.000 COP;
dicha inversión entonces, tendrá un valor total de $46.000.000 que será financiada por los
inversionista de la compañía, a través de una política de reinversión de utilidades desde el primer
año de funcionamiento de la misma. Sin embargo, para los 3 primeros años dicho taller, junto con
maquinaría, hornos y demás utensilios, serán alquilados mensualmente por un valor de $2.000.000
COP y pago de mantenimiento cada 6 meses por $500.000 COP en julio y diciembre.
Por otro lado, en cuando a muebles y enseres del área administrativa, los socios fundadores
aportaran en especie los siguientes bienes: dos computadores portátiles marca Toshiba por valor
de $1.200.000 COP cada uno, una impresora con conexión Bluetooth marca HP por $300.000 COP,
un escritorio en madera de oficina lateral con medidas: Alto:92 Ancho:186/108 Fondo:50/95,
marca Tugó por $700.000 y dos sillas giratorias con medidas: Alto: 43 Ancho: 46 Fondo: 43 cm,
marca Tugó por $150.000 cada una. Dichos bienes serán aportados antes de la puesta en marcha
del negocio.
4 ORGANIZACIÓN
4.3 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL
4.1.1 ANÁLISIS DOFA
Tabla 24: Análisis DOFA detallado






FORTALEZAS
PRODUCTOS HECHOS 100% A MANO: 
Genera un valor agregado, son productos
realizados por artesanos los cuales se enfocan en
su trabajo sin usar ningún tipo de tecnología. Cada
producto es único, ninguno queda exactamente
igual al anterior.
PRODUCTOS RESPONSABLES CON EL
MEDIO AMBIENTE: La utilización de pinturas 
ecológicas y empaques de materiales reciclables
contribuye a mitigar el impacto negativo para el
medio ambiente.
APOYO A LA COMUNIDAD DE RÁQUIRA: 
Contribuyendo al desarrollo del municipio, se
destinará 20% de la utilidad operacional antes de
impuestos para los 3 primero años y 30% para los
dos siguientes, para invertir en el colegio de
Ráquira, para que niños puedan estudiar en
mejores condiciones y promover el arte de la
pintura y actividades artesanales hechas en barro.

DEBILIDADES
FALTA DE MANO DE OBRA CALIFICADA: No
existen muchos artesanos que estén dispuestos a ir de
la mano con la innovación de técnicas y diseños,
debido a que es una actividad que se transmite de una
generación a otra y no cuentan con una formación
académica formal. Lo que dificulta lograr una rápida
oferta de productos.
PRODUCTOS FRÁGILES: Ya que son productos en
barro, son frágiles y no tienen mucha resistencia a
posibles choques, lo que los hace vulnerables de
posibles contusiones y la perdida de ellos.
BAJO RECONOCIMIENTO INTERNACIONAL:
Colombia no es un país conocido internacionalmente
por artesanías en cerámica de barro; además de ser
Xaguara una empresa nueva en el mercado. Sin
embargo, es de resaltar que en los últimos años la
marca país colombiana ha trabajado en su
reconocimiento y con la participación en ferias
internacionales de gran tamaño, a través del apoyo de
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DISEÑOS REPRESENTATIVOS: Analizar la
cultura del mercado objetivo como el arte, sus
gustos, preferencias y lugares representativos, 
marcan la personalización de sus productos.
INTEGRACIÓN VERTICAL: Realizar una
integración vertical hacia atrás y poder tener
control sobre la calidad, adecuada planeación y
supervisión para cada diseño, colecciones a
desarrollar y todo el proceso de producción
mediante contratos de exclusividad con los 
artesanos, mitigando riesgos en copias de diseños
o plagios de ideas.
OPORTUNIDADES











VARIEDAD DE TÉCNICAS: Algunos artesanos
cuentan con conocimientos en diferentes áreas, ya
sea pintura, moldeado, relieve, entre otros, que
marca la diferencia al momento de realizar
innovaciones, contando con la capacidad de
generar productos con alto valor agregado.
NECESIDAD CRECIENTE DE PRODUCTOS
DECORATIVOS ÚTILES Y DIFERENTES:
Aunque existe una gran oferta de productos
decorativos en mercados internacionales, siempre
existen
oportunidades
para
productos
diferenciados, en diferentes materiales, con
detalles manuales y, para el caso de países
europeos,
cumpliendo
certificaciones
medioambientales y sociales; cuya innovación
puede apoyarse de los laboratorios y asociaciones
del sector en Colombia.
INNOVACIÓN EN EL SECTOR ARTESANAL:
Mediante los ítems nombrados anteriormente,
generando valor utilizando nuevas técnicas o
nuevos productos, mejorando los procesos,
contribuyendo al crecimiento del sector,
avanzando y adaptándose rápidamente a las nuevas
tendencias del mercado internacional y a lo que el
cliente requiere.
APOYOS E INCENTIVOS POR LAS
ENTIDADES
GUBERNAMENTALES:
Aprovechar los incentivos y apoyos que tienen
algunas entidades gubernamentales como los
tributarios al contratar población vulnerable y
realizar donaciones, además de capacitaciones,
investigaciones comerciales y de tendencias por
parte de ProColombia y Artesanías de Colombia.
ESTRATEGIAS FO
APOYO PRIVADO Y PÚBLICO: Mediante la
contratación de nuevo personal hay exenciones
tributarias por dos años. Además de aprovechar
capacitaciones y talleres por parte de entidades
como Artesanías de Colombia, ProColombia,
entre otras.











ProColombia, ha logrado incursionar en nuevos
mercados.
PEQUEÑO PORTAFOLIO DE PRODUCTOS:
Xaguara iniciará sus operaciones ofertando dos líneas
de productos, floreros en una única presentación de 45
cm y un juego de tres tamaños de macetas. Sin
embargo, al paso que transcurra la empresa, uno de los
objetivos es ampliar el portafolio de artesanías,
adicional a nuevos tamaños y formas.
VOLUMEN DE PRODUCCIÓN: La baja oferta de
artesanos calificados y el hecho de ser elaborados a
mano en su totalidad, generan una limitada producción
en el corto plazo.
AMENAZAS
PRODUCTOS SUSTITUTOS: Debido a la gran oferta
tanto de productos decorativos como artesanales, que
se convierten en una amenaza, además que los clientes
no tienen ningún costo de cambio y la fidelización es
mucho más difícil, al no ser productos de compra
rutinaria.
TASA DE CAMBIO VARIABLE: Dado que el total
de las ventas serán en mercados internacionales y
gastos de transporte y de seguros están en dólares, la
TRM se convierte en un riesgo potencial y que genera
incertidumbre frente a las fluctuaciones que el peso
colombiano frente al dólar puede tener.
BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA BAJAS:
Dado que no se necesitan niveles de inversión altos, ni
requerimientos tecnológicos especializados para
entrar en la industria, y tampoco se tienen activos de
alto valor o difíciles de vender para la salida de la
misma; se considera una industria fácil y atractiva para
los nuevos competidores. Por lo tanto, para sobresalir
se hace necesario crear valor constantemente, tener
actividades de diferenciación y estar en constante
innovación.
CAMBIO CONSTANTE DE LAS TENDENCIAS
DEL MERCADO: Dado que las preferencias de las
personas son cambiantes, donde se crean y se eliminan
nuevas necesidades, es indispensable estar en
constante investigación para mantenerse actualizados
con tendencias en pinturas, diseños y colores;
representando para la empresa mayores costos a futuro
en investigación y desarrollo.

ESTRATEGIAS FA
INTEGRACIÓN VERTICAL. Controlando la
producción desde su fase inicial, se puedo tener mayor
control de calidad de los productos y manejar de una
mejor manera la demanda para eliminar excesos o
falta de stock.

46











MANO DE OBRA. Aprovechar las técnicas y
habilidades de los artesanos para capacitarlos y
mejorar los productos e innovar siguiendo las
tendencias de mercado.
IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL. Lograr
tener mayor reconocimiento dentro del mercado,
por el compromiso ambiental y social que los
caracterizará.
ESTRATEGIAS DO
INCENTIVOS. Aprovechar los beneficios del
Gobierno y entidades privadas, que ayudarán a
reducir costos y mejorar los procesos productivos
y de gestión.
PORTAFOLIO DE PRODUCTOS. Con la
capacitación de los artesanos y sus habilidades
manuales, la constante investigación e innovación
para generar un portafolio integral y completo de
productos.
INSUMOS. Encontrar nuevos proveedores con
mayor calidad en sus materias primas, para de esta
manera generar un producto de mayor calidad que
sea más sólido desde que sale del taller artesanal
hasta el momento que se encuentre en casa de
cada consumidor.










ANÁLISIS DEL CONSUMIDOR. Mantener en
constante investigación las tendencias del mercado
objetivo, para anticipar modas y mantenerse en
constante crecimiento.
VENTAJA COMPETITIVA. Promocionar la
responsabilidad social y ambiental, captando mayor
atención dentro de los clientes potenciales, y de esta
manera no solo captar su atención sino también su
ayuda para la creación de la Fundación Xaguara.
ESTRATEGIAS DA
INNOVACIÓN. El uso de nuevos materiales, mejorar
la calidad de cada producto, tener un producto más
sólido, reduce el riesgo de daños por fragilidad.
CAPACITACIÓN MANO DE OBRA. Poder llevar a
los artesanos a un novel más avanzado al momento de
realizar sus productos, disminuyendo el riesgo de
depender de uno solo y así tener una variedad de
técnicas y artesanos dispuestos a trabajar,
ANÁLISIS SOBRE LA TRM. Proyectar el tipo de
cambio COP/USD, poder asegurar una tasa mediante
un contrato forward, disminuyendo la incertidumbre a
los posibles cambios que esta tenga y afecte la
conversación del valor de las ventas, reduciendo las
ganancias, o incluso generando pérdidas.

Fuente: Elaboración propia

4.1.2 ORGANISMOS DE APOYO
Existen diferentes entidades privadas como públicas que apoyan desde la parte de diseño hasta
capacitaciones. Artesanías de Colombia, vinculada con el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, la cual se encarga de dar capacitaciones para artesanos, contribuyendo en su desarrollo
profesional para potencializar su capacidad empresarial en el sector artesanal. Esta también brinda
la oportunidad en investigación para mejorar productos y estar a la vanguardia de nuevas
innovaciones. Ceramistas Artierra una comunidad enfocada en el arte, donde de igual manera
brinda la posibilidad de capitaciones para diseño y elaboración de productos en cerámica. Además
de esto, da la posibilidad de facilitar materias primas para elaborar productos y unirse a un conjunto
de artesanos en este sector.
Para el área de estadísticas y proyecciones para sustentar proyectos de inversión del sector
artesanías, se encuentra el Centro de Investigación y Documentación Artesanal (Cendar), la cual
tiene como objetivo crear bases de datos e información estadística para diferentes estudios.
Por otro lado, encontramos a uno de los principales aliados, ProColombia, que da la posibilidad
de capacitaciones, ruedas de negocios y toda la información relaciona a nuevos mercados, además
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la asesoría personalizada que presta para potencializar las exportaciones y que todo funcione de la
mejor manera en este proceso. Esta es una de las partes más importantes, dado el compromiso
internacional de la empresa con sus productos, ProColombia permite el acceso a todo el
conocimiento de sus asesores para que este objetivo se cumpla de la mejor manera.
Con el compromiso educativo, se tendrá la alianza de diferentes universidades de apoyo,
principalmente con la Universidad de La Salle, dado su compromiso por los proyectos sociales. El
objetivo es que sus estudiantes puedan contribuir en la parte de investigación para nuevos diseños
y productos, además de áreas administrativas y financieras; donde mediante talleres se involucren
con los artesanos para potencializar nuevos emprendedores y fortalecer aspectos financiera en sus
pequeños negocios. Es bien conocida la importancia de estos últimos ítems para la buena
realización de un proyecto y el emprendimiento, de esta manera se fortalecerán lazos y tejidos para
lograr una verdadera integración desde la academia a la vida práctica y el apoyo social.

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La compañía será constituida como una Sociedad por Acciones Simplificada y por conformidad
con el artículo 25 de la Ley 1258 de 2008, la sociedad por acciones simplificada no está obligada
a tener junta directiva, siendo para este caso el gerente general, quien tendrá las facultades para
tomar decisiones directivas.
A continuación, se evidencia la estructura organizacional de la compañía, acorde con una
empresa nueva en el mercado, dirigida por dos personas, quienes se encargarán de la mayoría de
funciones, de la siguiente manera: las actividades de la gerencia y departamento de marketing y
diseño estarán a cargo de Oscar Romero, mientras que el departamento financiero y de producción
estarán a cargo de Paola Rodríguez. Cabe anotar, que las áreas demarcadas con color amarillo como
producción, contador y servicios legales se llevarán a cabo por contratos de prestación de servicios.
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Ilustración 6: Organigrama de la empresa Xaguara

Fuente: Elaboración propia

4.3 ASPECTOS LEGALES
Xaguara - Clay Crafts estará conformará como una Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S.
la cual se constituye con dos o más accionistas, con un aporte social de $ 65’257.989 pesos
colombianos en efectivo y $ 3’700.000 pesos colombianos en especie, divido este valor en partes
iguales por los dos socios. La naturaleza de esta sociedad es una comercial, dando la ventaja de
realizar cualquier tipo de actividad siempre y cuando sean lícitas. Con este tipo de sociedad, los
socios responden en caso de liquidación hasta el límite de los aportes que se haya realizado.
En el caso colombiano, la Superintendencia de Industria y Comercio tiene a su cargo, la
protección industrial, la cual incluye protección de marca, de lema y demás enseñas comerciales.
También, por medio de esta Superintendencia se encuentra la patente de invención, la cual se otorga
a nuevos productos con características diferentes a los demás, ofreciendo al productor la
distribución exclusiva de este por 20 años. La protección industrial y de marca tiene un valor de
$956.000 COP para el primer año. Adicionalmente, mediante la resolución 1555 de octubre de
2005, se reglamenta el Sello Ambiental Colombiano, que se otorga a las empresas que usan
productos amigables con el medio ambiente, productos que promueven técnicas y tecnologías
limpias y sostenibles con el medio ambiente.
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4.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS
4.4.1 GASTOS DE PERSONAL
Los gastos de personal de la tabla 25 para mano de obra indirecta, como son los gastos
administrativos, se determinaron mensualmente relacionando los valores del 2017, con el salario
mínimo proyectando ($714.826) y el auxilio de transporte ($80.559) -a partir del pronóstico de la
inflación de Colombia-. Entonces, siendo el salario básico para estos cargos de $1.200.000, se
estimó el total mensual de las prestaciones sociales y de la seguridad social que le correspondería
pagar a Xaguara por sus trabajadores; adicional a los costos por trabajador anualmente.
Tabla 25: Pagos estimados por conceptos de salarios para mano de obra directa
CARGO
2017

1

$ 1.200.000 $

77.700 $1.277.700 $100.000 $

COSTO DE
COSTO DE
INTERESES PRESTACIONES
PENSIÓN
ARP SEGURIDAD
EPS (8,5%)
TRABAJADOR TRABAJADOR
CESANTÍAS SOCIALES
(12%) (0,52%) SOCIAL
MENSUAL
ANUAL
50.000 $ 100.000 $ 12.000 $ 262.000 $ 102.000 $144.000 $ 6.264 $ 252.264 $ 1.791.964 $21.503.568

1

$ 1.200.000 $

77.700 $1.277.700 $100.000 $

50.000 $ 100.000 $ 12.000 $

262.000 $ 102.000 $144.000 $ 6.264 $ 252.264 $ 1.791.964 $21.503.568

1

$ 770.777 $

86.598 $ 857.374 $ 64.231 $

32.116 $ 64.231 $ 7.708 $

168.286 $ 65.516 $ 92.493 $ 4.023 $ 162.033 $ 1.187.693 $14.252.320

1

$ 799.141 $

89.784 $ 888.926 $ 66.595 $

33.298 $ 66.595 $ 7.991 $

174.479 $ 67.927 $ 95.897 $ 4.172 $ 167.995 $ 1.231.400 $14.776.805

#

Gerente General
2017 Gerente Comercial
Auxiliar empaque y
2020
embalaje
Axiliar control de
2021
calidad e
impermeabilización

SALARIO

SUBSIDIO DE
SUELDO (IBC)
TRANSPORTE

PRIMA

VACACIONES CESANTÍAS

Fuente. Elaboración propia

Sin embargo, dado que el auxiliar de empaque y el auxiliar control de calidad e
impermeabilización será contratado en 2020 y 2021 respectivamente, el salario mínimo y el auxilio
de transporte se ajustó para cada año respectivamente; determinando así los pagos mensuales por
los conceptos anteriormente mencionados.
Tabla 26: Sueldos y pago por prestación de servicios, con periodicidad anual entre 2017 y 2021.
CARGO

#

SUELDO O
COSTO X
COSTO X
COSTO X
COSTO X
COSTO X
PAGO X TRABAJADOR TRABAJADOR TRABAJADOR TRABAJADOR TRABAJADOR
UNIDAD ANUAL 2017 ANUAL 2018 ANUAL 2019 ANUAL 2020 ANUAL 2021
$1.791.964 $ 21.503.568 $ 22.394.512 $ 23.114.836 $ 24.036.222 $ 26.790.773
$1.791.964 $ 21.503.568 $ 22.394.512 $ 23.114.836 $ 24.036.222 $ 26.790.773

Gerente General
1
Gerente Comercial 1
Auxiliar empaque y
1 $1.187.693
embalaje
Axiliar control de
calidad e
1 $1.231.400
impermeabilización
Productor relieve
1 $ 10.000
floreros
Productor pintura,
impermeabilización
1 $ 10.000
y resinado de
floreros
Productor diseño
1 $ 15.000
macetas
Productor pintura,
impermeabilización
1 $ 20.000
y resinado de
macetas
TOTAL A PAGAR

$

-

$

-

$

-

$ 14.252.320 $ 14.776.805

$

-

$

-

$

-

$

-

$ 14.776.805

$ 8.330.000 $

8.398.080 $

9.083.363 $

9.905.058 $ 10.743.075

$ 8.330.000 $

8.398.080 $

9.083.363 $

9.905.058 $ 10.743.075

$ 10.500.000 $ 10.637.568 $ 11.545.009 $ 12.526.657 $ 13.638.125

$ 14.000.000 $ 14.183.424 $ 15.393.345 $ 16.702.209 $ 18.184.167
$ 84.186.176 $ 86.406.177 $ 91.334.751 $ 111.363.438 $ 136.442.960

Fuente. Elaboración propia, proyecciones basadas en la inflación esperada para Colombia del DANE y BanRep.
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4.1.2 GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
Tabla 27: Gastos de Puesta en Marcha
CONCEPTO
Escrituras y Gastos
Notariales
Registro
Mercantil
Inscripción
de
Libros y
Documentos
TOTAL

VALOR
$

328.000

$

123.000

$

21.000

$

472.000

Fuente: Elaboración propia, información basada en la
Cámara de Comercio de Bogotá

4.1.3 GASTOS ANUALES DE ADMINISTRACIÓN Y VENTAS
Tabla 28: Gastos administrativos, financieros y de ventas anuales entre 2017-2021
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS

Arriendo
Servicios
Aseo
Mantenimiento
Papelería y Utiles
Imprevistos
Transporte

2017
$ 24.000.000
$ 4.800.000
$ 1.200.000
$ 1.000.000
$ 600.000
$ 1.200.000
$ 2.400.000

Gastos Financieros

$ 2.627.835 $ 2.480.005

TOTAL

2018
$ 24.883.200
$ 4.976.640
$ 1.244.160
$ 1.036.800
$ 622.080
$ 1.244.160
$ 2.488.320

2019
$ 25.798.902
$ 5.159.780
$ 1.289.945
$ 1.074.954
$
668.711
$ 1.289.945
$ 2.579.890

2020
$
$
$
$
$
$
$

5.366.172
1.341.543
1.117.952
695.460
1.341.543
2.683.086

$ 2.379.656 $ 2.423.510

2021
$
$
$
$
$
$
$

5.580.818
1.395.205
1.162.671
723.278
1.395.205
2.790.409

$ 2.435.498

$ 37.827.835 $ 38.975.365 $ 40.241.784 $ 14.969.265 $ 15.483.083
GASTOS DE VENTAS

Publicidad
Gastos de Viaje
Transporte
Seguros
TOTAL

2017
$ 7.960.000
$ 8.000.000
$ 51.481.777
$ 1.484.705
$ 68.926.482

2018
$ 3.359.232
$ 8.294.400
$ 52.240.050
$ 1.539.342
$65.433.024

$
$
$
$
$

2019
6.085.849
8.599.634
52.587.332
1.595.990
68.868.805

2020
$ 10.327.974
$ 8.960.000
$ 55.335.689
$ 1.659.830
$76.283.493

$
$
$
$
$

2021
11.121.093
9.320.000
62.803.484
1.726.223
84.970.799

Fuente: Elaboración propia.
Como se puede observar en la tabla 28, los gastos financieros, representados por el contrato de
cobertura forward y los costos asociados a la implementación de carta de crédito como medio de
pago; disminuyen con respecto al 2017, debido a la depreciación del dólar que se evidencia en las
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proyecciones de Bancolombia para los siguientes 5 años. De igual forma, la tasa de cambio
implementada para realizar la conversión, fue la misma mencionada en secciones anteriores para
el contrato forward.
5

FINANZAS

5.1 FORMATOS FINANCIEROS
 BALANCE INICIAL
Tabla 29: Balance Inicial
BALANCE INICIAL
ACTIVOS

Caja y Bancos
Cuentas por Cobrar
Inventarios

$
$
$

65.257.989
-

Total Activos Corrientes

$

65.257.989

Activos Fijos

$

3.700.000

Total Activo Largo Plazo

$
$

3.700.000
68.957.989

Total Activos
PASIVOS

Cuentas por Pagar
Obligaciones Financieras
Otras Obligaciones
Otros Pasivos
Total Pasivos

$
$
$
$
$

-

Utilidad del Ejercicio

$
$

68.957.989
-

Patrimonio

$

68.957.989

Pasivo + Patrimonio

$

68.957.989

Capital Inicial

Fuente: Elaboración propia

52



BALANCE GENERAL

Tabla 30: Balance General proyectado 2017-2021
2017

2018

2019

34.850.130 $
91.358.802 $
3.751.128 $

22.763.328 $ 23.010.011 $
81.228.840 $ 66.424.373 $
157.942 $
128.806 $

2020

2021

23.838.407 $
46.602.972 $
175.431 $

29.945.292
84.847.459
91.224

ACTIVOS

Caja y Bancos
Cuentas por Cobrar
Inventarios

$
$
$

Total Activos Corrientes

$

Activos Fijos
Depreciación Acumulada

$
$

Total Activo Largo Plazo

$
$
$

Otros activos
Total Activos

129.960.060 $ 104.150.111 $ 89.563.190 $
3.700.000 $
370.000 $

3.330.000 $
333.000 $

2.997.000 $
299.700 $

70.616.810 $ 114.883.976
48.697.300 $
4.869.730 $

43.827.570
4.970.000

3.330.000 $
2.997.000 $ 2.697.300 $ 43.827.570 $ 38.857.570
$
$
$
$
133.290.060 $ 107.147.111 $ 92.260.490 $ 114.444.380 $ 153.741.546

PASIVOS

Cuentas por Pagar
Obligaciones Financieras
Otras Obligaciones

$
$
$

3.618.239 $
$
1.355.314 $

3.768.235 $
$
1.370.010 $

3.889.441 $
$
1.410.392 $

5.243.543 $
$
1.547.632 $

6.994.356
1.683.065

Total Pasivos

$

4.973.553 $

5.138.245 $

5.299.833 $

6.791.175 $

8.677.421

Capital Inicial

$

65.257.989 $

34.850.130 $ 22.763.328 $

23.010.011 $

23.838.407

Utilidad del Ejercicio

$
$

3.700.000 $
59.358.518 $

3.330.000 $ 2.997.000 $
63.828.735 $ 61.200.328 $

2.697.300 $
81.945.895 $

43.827.570
77.398.148

Patrimonio

$

128.316.507 $ 102.008.865 $ 86.960.657 $ 107.653.205 $ 145.064.125

Pasivo + Patrimonio

$

133.290.060 $ 107.147.111 $ 92.260.490 $ 114.444.380 $ 153.741.546

Otros Pasivos

Aporte Inicial
Donacion Bavaria
Aporte bienes muebles

Fuente: Elaboración propia
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ESTADO DE RESULTADOS
Tabla 31: Estado de Resultados proyectado 2017-2021
2017
2018
2019
2020
2021
346.627.740 $ 350.386.250 $ 360.714.100 $ 395.813.700 $ 430.451.345
56.723.621 $ 60.848.817 $ 65.974.081 $ 71.786.697 $ 78.086.758

Ventas
Costos de Ventas

$
$

Utilidad Bruta

$

289.904.119 $ 289.537.433 $ 294.740.019 $ 324.027.003 $ 352.364.587
84%
83%
82%
82%
82%

$
$
$
$
$
$

37.827.835
84.186.176
370.000
68.926.482
11.220.020
87.373.606
25,21%

Margen bruto

Gastos de Administración
Nómina
Depreciación
Gastos de Ventas
gastos de impuestos
Utilidad Operacional
Margen Operacional

$
$
$
$
$
$

38.975.365
86.406.177
333.000
65.433.024
12.602.045
85.787.823
24,48%

Otros Egresos
Otros Ingresos

$ 17.199.854,00 $17.157.564,66
$
$
-

Utilidad Antes de Impuestos

$

Impuestos
impuesto de industria y cio
impuesto de avisos y tableros

$
$
$
$

Utilidad Neta
Margen Neto



70.173.752 $

$
$
$
$
$
$

40.241.784
91.334.751
299.700
68.868.805
11.612.453
82.382.527
22,84%

$16.476.505,35
$
-

68.630.259 $

$ 14.969.265 $ 15.483.083
$ 111.363.438 $ 136.442.960
$
4.869.730 $
4.970.000
$ 76.283.493 $ 84.970.799
$ 14.095.032 $ 13.465.582
$ 102.446.045 $ 97.032.162
25,88%
22,54%
$30.733.813,44
$
-

65.906.021 $

9.459.920 $
3.431.513 $
3.295.301
1.178.534 $
1.191.313 $
1.226.428
176.780 $
178.697 $
183.964
59.358.518 $ 63.828.735 $ 61.200.328
17,12%
18,22%
16,97%
Fuente: Elaboración propia

-$
$
$
$

$29.109.648,70
$
-

71.712.231 $

67.922.514

11.781.295
1.345.767
201.865
81.945.895
20,70%

11.158.699
1.463.535
219.530
77.398.148
17,98%

-$
$
$
$

CAPITAL DE TRABAJO
Tabla 32: Capital de trabajo para los tres primeros meses de
funcionamiento del 2017
CONCEPTO
Materias Primas e Insumos
Gastos Administrativos
Gastos de Ventas
Nómina
TOTAL

$
$
$
$
$

VALOR
14.912.833
9.360.151
21.923.624
19.061.381
65.257.989

Fuente: Elaboración propia
Es importante destacar que la TIR para el periodo en el que se planea desarrollar el proyecto,
será de 28,56% mayor al WACC del 18%; y el VPN será de $16.313.839 COP; evidenciando que
el proyecto es viable. Adicionalmente, el periodo en el que se recupera la inversión es en 3,74 años.
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Tabla 33: Flujo de Caja Proyectado 2017-2021
2017

2018

2019

2020

2021

Ingresos
Ventas
Otros Ingresos
Total Ingresos

$ 255.268.938 $ 269.157.410 $
$
$
$
$ 255.268.938 $ 269.157.410 $

294.289.727 $ 349.210.728 $ 345.603.886
$
$
294.289.727 $ 349.210.728 $ 345.603.886

Egresos
Operativos
Gastos de Administración
Gastos de Ventas
Nómina
Crédito principal
Credito adicional
Impuestos
Maquinaria y Equipos
Adecuaciones
Otros egresos
Total Egresos

$ 45.561.916
$ 28.467.683
$ 47.002.858
$ 61.506.557
$
$
$ 20.679.940
$
$
$ 17.199.854
$ 220.418.808

55.096.289
33.360.479
66.830.542
84.608.147
14.907.754
16.476.505
271.279.717

Caja Acumulada

$

$ 50.719.355
$ 32.293.296
$ 49.501.482
$ 80.688.826
$
$
$ 16.033.557
$
$
$ 17.157.565
$ 246.394.082

34.850.130 $

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

22.763.328 $

$ 60.020.018
$ 12.290.929
$ 75.848.580
$ 98.165.242
$
$
$
2.313.737
$ 16.000.000
$ 30.000.000
$ 30.733.813
$ 325.372.321

23.010.011 $

$ 65.441.464
$ 12.713.680
$ 80.826.674
$ 125.260.243
$
$
$
2.306.883
$
$
$ 29.109.649
$ 315.658.593

23.838.407 $

29.945.292

Fuente: Elaboración propia

Como se evidencia en todos los Estados Financieros, el año 2019 es que presentará un
decrecimiento respecto a los demás, causado principalmente por la tasa de cambio (pesos
colombianos por dólar) que para dicho año se calcula en 2.825, la más baja para todo el periodo de
estudio. Sin embargo, vale la pena resaltar que los precios en dólares y las cantidades aumentan de
igual manera para este año, pero dado que la gran mayoría de los gastos son en pesos colombianos,
el cambio de moneda representa una disminución en las ganancias netas (Ver anexos en Excel e
indicadores financieros).
5.2 FUENTES DE FINANCIACIÓN
La inversión inicial en pesos para que la empresa pueda comenzar sus operaciones, corresponde
a $65.769.018 COP; aportados en partes iguales para los dos socios fundadores de la misma
($32.884.509 COP), sin la necesidad de un financiamiento externo o acudir a préstamos bancarios.
Adicionalmente, también aportarán en bienes de equipo de oficina como dos computadores, una
impresora, dos sillas y un escritorio para el área administrativa, por un valor total de $3.700.000.
La Tasa Interna de Oportunidad (TIO) determinada a partir del WACC es de 18%, siendo la tasa
de interés mínima que están dispuestos a ganar los inversionistas al invertir en el negocio. Esta
decisión se toma luego de analizar el mercado nacional e internacional y encontrar que no está
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generando rendimientos más altos que la TIO del proyecto. Para el mercado colombiano se
encuentra una tasa del 8.77% E.A (Banco de la República, 2016) para la inversión de CDT a 360
días, mientras que el mercado internacional esta con rentabilidades que oscilan entre 0.61% E.A y
3.08% E.A (Bloomberg, 2016) dependiendo del tiempo, estos datos pertenecen a rentabilidades de
Bonos del Tesoro Americano con plazos entre 6 meses y 30 años, respectivamente. Por lo que,
asumir una tasa menor al 15% no representaría riesgo y sería mejor invertir en renta fija; sin
embargo, es importante aclarar que 18% es una tasa razonable para la viabilidad del proyecto, una
tasa muy elevada (superior al 40%) podría generar controversias, dado que serían cifras difíciles
de alcanzar o podría entenderse que se obtiene de manejos fraudulentos, al encontrarse muy
superior al promedio del mercado siendo prácticamente imposible de alcanzar legalmente.
Tabla 34: Estructura de capital de empresa Xaguara
ESTRUCTURA DE CAPITAL
PROPORCIÓN
(%)
68.957.989
100%
0%
68.957.989
100%

VALOR ($)
PATRIMONIO $
PASIVO
$
ACTIVO
$

COSTO

PONDERACIÓN

18%
21%

18%
0%
18%

Fuente: Elaboración propia

Como se observa en la tabla 34, el costo promedio ponderado de capital (WACC) corresponde
al 18% que es la TIO mínima que los empresarios están dispuestos a ganar por su inversión,
correspondiendo así al costo del patrimonio. Por otro lado, el costo del pasivo es de 21, 38% que
hace referencia al costo promedio de la deuda después de impuestos, la tasa antes de impuestos es
32,89% de un crédito de consumo de libre destino del Banco de Bogotá; sin embargo, dado que la
empresa Xaguara no contraerá ninguna deuda con entidades financieras la ponderación es 0%,
dejándole todo el peso al primer costo mencionado.
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6

PLAN OPERATIVO

6.1 PLAN OPERATIVO
Para determinar cada actividad, se basará en el diagrama de Grantt, mediante el cual se
describirá la actividad y el tiempo (medición trimestral) en que se realizará. A continuación, se
podrá observar, seguido de los objetivos de cada actividad:
Tabla 35: Plan operativo empresa Xaguara
ACTIVIDAD

2017
2018
2019
Ene - Mar Abr - Jun Jul - Sep Oct - Dic Ene - Mar Abr - Jun Jul - Sep Oct - Dic Ene - Mar Abr - Jun Jul - Sep Oct - Dic

Realizar pagina web
Articulo revista Wohnidee
3 Redes sociales
4 Busqueda nuevas distribuidores
6 Adquisición de taller y maquinaria propia
1
2

ACTIVIDAD
Ene - Mar

Abr - Jun

2020
Jul - Sep

Oct - Dic

Ene - Mar

Abr - Jun

2021
Jul - Sep

Oct - Dic

Realizar pagina web
Articulo revista Wohnidee
3 Redes sociales
4 Busqueda nuevas distribuidores
6 Adquisición de taller y maquinaria propia
1
2

Actividad 1. Elaboración de la página web. El objetivo de esta actividad es lograr mayor difusión de los productos
e información dentro del mercado, donde los clientes mediante una interacción fácil y rápida puedan observar los
productos que se tienen y los puntos de venta en las diferentes ciudades en las que se tendrá presencia.
Actividad 2. Articulo revista Wohnidee. El principal objetivo es lograr una influencia de compra en los lectores de
esta revista de segmento medio – alto. Además, mediante una opinión de expertos en decoración, se quiere ayudar
a las personas a combinar colores, formas, diseños, a los futuros clientes.
Actividad 3. Redes sociales. Mediante esta actividad se logrará una interacción directa con los clientes, posteando
imágenes de nuestros productos en entornos reales, donde puedan visualizarlos y crear una influencia al momento
de la compra. Además de colocar artículos, tips y consejos para la decoración del hogar.
Actividad 4. Nuevos distribuidores en Europa. Alcanzar alianzas con nuevas tiendas en decoración en diferentes
países europeos, como lo son las tiendas Maisons du Monde, especializadas en la decoración de hogares, con 8
tiendas en Alemania, 193 en Francia y otras tiendas en Reino Unido, Italia, Suiza entre otros.
Actividad 5. Adquisición de taller y maquinaria propia. Dentro de los proyectos de expansión se encuentra la compra
y adquisición de maquinaria, esta para completar una integración vertical hacia atrás óptima, donde se tendrá el
control de la producción y la calidad de cada procedimiento. De esta manera, se pasará de tercerización y arrendar
los talleres de producción, a tener un departamento propio para esta actividad.
Fuente: Elaboración propia

6.2 METAS SOCIALES
 Impactar la comunidad de Ráquira específicamente en el colegio Nuestra Señora de la
Candelaria en la educación de los niños, destinando una parte de las utilidades (20%) para la
compra de materiales y útiles escolares, que promuevan en alguna medida acceso a recursos y
una educación de mayor calidad.


Crear una Fundación propia, donde se implemente una educación complementaria para todos
aquellos que quieran aprender del arte, dado oportunidades laborales a los artesanos, y
educativas a sus hijos. Mediante la fundación, se pretende llegar a más familias impactando en
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su formación, dando incentivos y promoviendo mediante apoyos de becas en estudios
superiores (plan a futuro que no está enmarcado dentro de los 5 años iniciales).


Impactar a las familias de los artesanos, dando un incentivo a su trabajo, mediante una comisión
extra por cada producto realizado. Estos incentivos tienen la opción de ser entregados en bonos
de consumo para la canasta familiar, contribuyendo de esta manera a su calidad de vida.
Uno de los objetivos del Plan Nacional de Desarrollo es integrar al territorio y sus comunidades,

con el objetivo de contribuir con el cierre de brechas poblacionales y sociales, potenciando la
conectividad para la inclusión productiva y el acceso a bienes públicos, servicios sociales e
información, esto se ve reflejado con el propósito de Xaguara en querer abarcar nuevas líneas de
productos en regiones diferentes a Boyacá y poder complementar nuevas técnicas con las que se
manejan actualmente.
Potencializando la conectividad entre regiones, como lo es la Región de Andina y Caribe, dónde
se puedan encontrar nuevos artesanos que se unan al propósito de potencializar nuevas técnicas e
innovar en nuevos productos para la decoración del hogar. Transformar productos normales en
productos extraordinarios y de alcance internacional. De esta manera, se busca lograr una mayor
competitividad a nivel mundial en el sector artesanías, formar un grupo donde todas estas nuevas
personas puedan beneficiarse de los compromisos sociales de Xaguara y poder avanzar en
conjunto, mejorando su calidad de vida y la de sus familias, creando empleo y llevando su trabajo
de la informalidad a la formalidad, cumpliendo así con los objetivos de la compañía.
Por otro lado, uno de los tres objetivos que el Plan Regional de Desarrollo tiene para Bogotá
D.C y la región Centro-Oriente donde incluye Boyacá es potenciar los servicios ambientales de la
franja oriental, la innovación en los sectores competitivos de la franja central, y el emprendimiento
cooperado de pequeños productores en toda la región, que se une con el objetivo cooperativo entre
los artesanos de la región, donde mediante la educación y los talleres para fomentar el arte en los
jóvenes de la región, se busca incrementar el potencial para la innovación y futuros artesanos donde
puedan proponer nuevos diseños y productos.
Otra de las metas es poder ampliar la cadena de proveedores y alianzas entre artesanos, donde
algunos puedan suplir necesidades de otros y de esta manera crear un pequeño cluster para
potencializar la economía en la región y la integración de pequeños artesanos, que por sí solos no
pueden lograr grandes cambios, ni para su calidad de vida ni en el ámbito profesional.
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En cuanto a la cadena productiva, en el departamento de Boyacá existen gran cantidad de
pequeños artesanos, donde cada uno trabaja de manera independiente, por tal motivo no existe un
cluster en el sector. Lo que Xaguara se proyecta, es poder crear uno pequeño, con algunos artesanos
de la región, donde poco a poco vaya creciendo y de esta manera entre todos poder generar una
comunidad sólida, donde mediante talleres educativos y alianzas estratégicas, pueda existir un
crecimiento conjunto, con objetivos comunes, impulsados por la calidad y la innovación para
trascender a mercados internacionales.
Finalmente, Para este proyecto, hay dos emprendedores los cuales irán con participación
igualitaria es decir 50% para cada uno. Esto se da por el capital social que cada uno aporta y los
esfuerzos para que la compañía logre sus objetivos.

7

IMPACTO

7.1 IMPACTO SOCIAL
En este aspecto, el proyecto de la empresa Xaguara - Clay Crafts contribuirá al desarrollo
personal y profesional de los artesanos que laboran en ella, al igual que sus familias y la comunidad
en general del municipio de Raquirá, como lugar inicial para impulsar, generar valor agregado y
reconocimiento de las artesanías a nivel internacional. Dado que los artesanos de esta región
venden productos muy similares, el objetivo de la empresa es realizar contratos de prestación de
servicios y de exclusividad para los procesos productivos de relieve y pintura, con aquellas
personas que tengan ideas novedosas, actitudes de entusiasmo y liderazgo, abiertos a los cambios
y tendencias que necesita el mercado; a quienes adicional al pago que recibirán por la elaboración
de cada producto, también se les otorgará una comisión entre el 15% y 20% del pago inicial
(mencionado en secciones anteriores), dependiendo de los acabados y detalles de pintura, diseño y
mejoramiento de imperfecciones. Ellos también serán capacitados constantemente, en alianzas con
Artesanías de Colombia y Ceramistas Artierra, quienes las ofrecen gratuitamente.
Otra actividad a través de la cual la empresa generará impacto, en el corto plazo, es por medio
de la ayuda a los estudiantes del colegio Nuestra Señora de la Candelaria, que cuenta con pocos
recursos para llevar a cabo sus funciones escolares en el municipio de Raquirá. Dichas donaciones
serán en útiles escolares e implementos en las instalaciones, siendo el 20% de la utilidad antes de
impuestos para los tres primeros años, por un valor total anual de $17.199.854 para el 2017,
$17.157.565 en 2018 y $16.476.505 en 2019; sin embargo, los aportes serán desembolsados
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semestralmente. En el largo plazo (2021), se planea constituir una fundación para apoyar a colegios
y niños de bajos recursos, creando alianzas con los colegios para proteger y transmitir las
actividades artesanales a las siguientes generaciones, buscando también oportunidades de negocios
a desarrollar en el futuro, especialmente en comunidades donde la principal fuente de ingresos es
derivada de la venta de artesanías. Dicha fundación será apoyada con el 30% de la utilidad antes
de impuestos, correspondiendo a $30.733.813 para el año de su creación; pues según Uribe Uran
(2011), el 80% de los municipios que venden artesanías en Colombia dependen económicamente
de esta actividad y sus productos son comercializados localmente en su mayoría.
7.2 IMPACTO AMBIENTAL
La empresa Xaguara - Clay Crafts está comprometida con el cuidado del medio ambiente, por
dicha razón las materias primas que se implementarán en la producción de los floreros y macetas
serán ecológicas, en el caso de la pintura y el barniz de la marca Pintuland sus componentes tienen
bajo VOC (compuestos orgánicos volátiles), bajo olor (que no marean, no producen alergias y no
afectan las vías respiratorias; previniendo enfermedades especialmente en los pintores);
adicionalmente, esta marca cuenta con una certificación NTC 6018 y 1335 de ICONTEC
Internacional que se refiere a la etiquetas ambientales tipo I con sello ambiental colombiano,
criterios ambientales para pinturas y materiales de recubrimiento. Es importante mencionar que
esta empresa tiene un programa para recuperar el empaque de las pinturas y barnices, ofreciendo a
sus clientes un descuento del 5% sobre el valor de cada compra si se adscriben a dicho programa.
Actualmente, las artesanías que se elaboran en Raquirá utilizan pinturas con altos niveles de
componentes volátiles pues sus creadores buscan reducir costos al máximo y buscan las materias
primas que menor valor tengan. En comparación con la pintura que se utiliza comúnmente, la
diferencia para ¼ de galón de la pintura (medida que comúnmente se utiliza para pintar 10 floreros
y 20 materas de tamaño mediano, aunque se utilizan diferentes colores) es de $4.500 COP y del
barniz (alcanza para 15 floreros y 25 materas medianas) es de $3.000 COP. Si cuantificamos el
costo de implementar estas materias primas en el precio de venta EXW en punto de fábrica en
Raquirá, comparado con usar productos normales, existiría un incremento promedio de 14% para
los tres tamaños de floreros y 13% para las macetas. Sin embargo, cabe resaltar que los beneficios
que se verán reflejados en la reducción de la contaminación del ambiente y en la prevención de
enfermedades respiratorias para el personal de la cadena productiva, hacen que dichos costos
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valgan la pena junto con la apreciación y preferencia de consumidores europeos para este tipo de
productos.
7.3 IMPACTO ECONÓMICO
Como resultado del estudio de mercado, el país objetivo para exportar los productos de la
empresa Xaguara – Clay Crafts en el corto plazo es Alemania, en el mediano sería Francia y en el
largo Bélgica. En la primera etapa del proyecto, se planea contratar a 2 artesanos pintores (para el
primero año), quienes trabajaran para la empresa realizando el proceso de relieve, la pintura y el
lacado, pagándoles por la elaboración de cada producto; sin embargo, antes de desembolsar los
pagos ellos deben de haber realizado sus aportes de salud y pensión respectivamente.
Adicionalmente, en comparación con el pago que ellos reciben actualmente por la elaboración de
sus artículos con los que desarrollarán como parte del proyecto, tendrán un incremento del 20% en
promedio de los ingresos recibidos-, adicional a una comisión por cada florero vendido. Para el
año 2018 y 2019, se planea contratar 2 artesanos más para cada año, y para el 2020 se contratará a
una mujer cabeza de familia y en el 2021 a otra más, (mediante contratos laborales directos),
quienes se encargarán de impermeabilizar los productos y de su empaque y embalaje para
exportación. Aunque cada empleado directo que contrate la compañía, cuesta aproximadamente
$15.000.000 teniendo un salario mínimo, estas mujeres al ser consideradas población vulnerable,
amparadas por la Ley 1429 de 2010, que evidencia algunos beneficios tributarios para las empresas
que los vinculen laboralmente, permitiendo tomar como descuento tributario, para efectos de
determinar el impuesto sobre la renta: los aportes parafiscales (Sena, ICBF y Cajas de
Compensación), el aporte a salud, a la subcuenta de solidaridad Fosyga y el aporte al Fondo de
Garantía de Pensión Mínima correspondientes a los nuevos empleados, estos beneficios duraran
por dos años.
Por el lado de las donaciones, estas generan beneficios tributarios en el impuesto de renta,
descontándole el 120% de valor donado; entonces, los descuentos suman un valor de $20.639.824
en 2017, $20.589.077 en 2018, $19.771.806 en 2019, $36.880.576 en 2020 y $34.931.578 en 2021;
demostrando que Xaguara aprovechará en gran medida los beneficios que ofrece en gobierno al
desarrollar prácticas sociales con la comunidad en la que operará (Ver anexos Excel).
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XAGUARA UNA EMPRESA REAL Y SUS PLANES A FUTURO
Xaguara - Clay Crafts es una empresa existente en el mercado, que nació de esta idea de negocio
(como opción de grado) en el mes de febrero del 2016. Los socios fundadores fueron Oscar Romero
y Paola Rodríguez. Desde allí se ha estado trabajando en la promoción y el conocimiento de la
marca, la primera colección fue lanzada en la feria de la Universidad de la Salle Entreprende, para
luego empezar a participar los domingos en el Mercado de las Pulgas de Usaquén, dónde después
de un año de antigüedad se podrá inscribir en la convocatoria para asistir como delegación
representativa en la Feria de Milán en Italia. En el mes de julio se realizó la primera exportación
de floreros a la Ciudad de México de 20 unidades de floreros y 10 juegos de macetas.
Adicionalmente, después de mitad de año la empresa estuvo presente en una de las ferias más
importantes en Colombia: “Feria del Hogar” en Bogotá, realizada en Corferias del 1 al 18 de
septiembre del 2016; dónde se lograron ventas promedio de $25.000.000 COP en 18 días, teniendo
una utilidad neta del 28%; sin embargo, la empresa maneja un portafolio más amplio de productos
que los mencionados a lo largo del trabajo; en los que se encuentran floreros en otros tamaños
desde 10cm hasta 100cm (en relieve y sin relieve pero pintados totalmente), espejos en técnica
vitral y cubrelechos bordados a mano.
Dentro de los planes a futuro de la empresa, se encuentran asistir a la Feria Artesanal de
Exportación FAREX 2017 que se realizara en Cartagena en el mes de enero del próximo año, la
cual está enfocada en la búsqueda de nuevos clientes internacionales, en la que se pretende
encontrar potenciales distribuidores en diferentes países del mundo, con el fin de expandirse a
nuevos mercados. Por otro lado, Oscar Romero viajará en los primeros días del mes de diciembre
para tener una reunión de negocios con la empresa Exedra Möbel & Accessoires, la cual se notó
interesada, luego de enviarle algunas muestras, para comercializar nuestros productos en esta
ciudad. Con este viaje, también se busca entablar conversaciones con otras empresas y se está
estudiando la posibilidad de asistir a la Feria Internacional de Milán que se realizará en diciembre
del 2017 con la ayuda y colaboración de la Cámara de Comercio Italiana para Colombia y el
Mercado de las Pulgas de Usaquén. Otro de los proyectos es de implementar e-commerce dentro
de la página web de Xaguara, con el fin de tener mayor participación en el mercado nacional y
abrirse oportunidades en los internacionales. También se continuará trabajando en las labores
sociales con los artesanos, a través de la fundación Xaguara (Ver anexo F en Word).
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